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RESUMEN 
El presente proyecto de Rediseño de procesos comerciales y de operaciones y desarrollo 
de aplicaciones de soporte, tiene como indica su título, la finalidad del rediseño de los 
procesos existentes de la cadena de suministro de Coflusa S.A.U. así como de desarrollar 
nuevas herramientas en entornos informáticos, para poder sacar el máximo rendimiento a 
todos los procesos de la empresa. 
Además de mejorar los procesos actuales, se deberán realizar nuevos, con el fin de 
introducir en el mercado un nuevo producto como son los zapatos para niños. 
El proyecto se iniciará con una descripción general de la empresa y sus distintas 
sociedades en los países en los que Coflusa S.A.U. se encuentra presente. Posteriormente 
se presentarán diferentes indicadores de servicio, de diferentes temporadas, para analizar 
la evolución de la empresa, tanto a nivel de ventas como de servicio, en los últimos años. 
Una vez finalizado el análisis de la empresa, se presentarán los procesos actuales de la 
cadena de suministros, tanto a nivel comercial como productivo, para posteriormente 
realizar un rediseño de estos procesos, proponiendo diversas alternativas, y analizando sus 
ventajas e inconvenientes, para poder decidir cual será el más apropiado para los nuevos 
planes de futuro. 
Finalmente, se desarrollarán las nuevas aplicaciones de soporte, principalmente en entorno 
SAP y web, de manera que se permite una óptima gestión de la cade--na de suministro, así 
como un mejor contacto con los clientes y consumidores. 
Como último punto se presentará un análisis del impacto ambiental de dicho proyecto, así 
como el presupuesto que será necesario invertir para su correcta realización y posterior 
puesta en funcionamiento. 
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1. GLOSARIO 
B2B (Business to Business): Entorno web que permite la interrelación entre una empresa 
vendedora y otra compradora. 
B2C (Business to Customer): Entorno web que permite la interrelación entre una empresa 
vendedora y un consumidor final. 
B2S (Business to Sales): Entorno web que permite la creación de pedidos de venta por 
parte de clientes, a través de representantes. 
BIBIT: Plataforma de pagos a través de la web, mediante la cual se realiza el cobro y los 
abonos de los productos comprados en el B2C. 
BOM (Bill of materials): Lista de materiales. Lista que describe un producto de acuerdo a 
todas las materiales que lo forman. 
BW (Business Warehouse): Herramienta de entorno SAP combinación de una base de 
datos y herramientas para la gestión de esos datos. 
CRM (Customer Relationship Management): Gestión de relación con clientes. Herramienta 
utilizada para la correcta gestión de clientes y consumidores. 
EDI (Electronic Data Intercharge): Intercambio electrónico de datos. Sistema para la 
facilitación del intercambio de archivos con los distintos operadores logísticos. 
ERP (Enterprise Resource Planning): Planificación de recursos empresariales. 
Incoterm: Normas internacionales aceptadas por todos los gobiernos y autoridades, así 
como las partes involucradas en el transporte de mercancías. Regulan las condiciones más 
comunes usadas en el comercio internacional, y tienen como objetivo establecer criterios 
definidos sobre la distribución de los gastos y la transmisión de los riesgos entre dos partes, 
compradora y vendedora, de un contrato de compraventa internacional. 
Industrialización: Proceso realizado para dar el permiso de fabricación de una 
determinada opción a un determinado fabricante. 
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Lanzadera: Herramienta de entorno SAP utilizada para la creación de ordenes de 
fabricación. 
Lead time: Tiempo desde que se fija la producción que se desea fabricar hasta que el 
producto está disponible. 
Master invoice: Agrupación de facturas para el paso de las aduanas de U.S.A. y Canadá. 
MRP (Material Requirements Planning): Planificación de los requerimientos de material. 
Sistema de planificación de la producción y de la gestión de stocks que, basado en un 
soporte informático, responde a leas preguntas qué, cuánto y cuándo se debe fabricar y/o 
aprovisionar según una previsión de ventas. 
OL (Operador Logístico): Los Operadores Logísticos constituyen servicios especializados 
que asumen la distribución física de las mercancías. 
OTB (Open To Buy): Cantidad que todavía puede comprar el centro sobre las impuestas en 
la planificación de la temporada. 
Packing: Creación de bultos con una determinada opción y distribuidos según una curva 
de tallas. 
Packing-list: Lista en que se especifica el contenido de cada bulto de una operación de 
transporte. 
Picking: Creación de bultos con una determinada opción y una determinada talla. 
PTO (Purchase To Order): Orden de compra. 
Put-in: Transporte de los bultos desde la playa de carga hasta el pie de las estanterías. 
Retail: Canal de distribución especifico para las tiendas de la propia marca Coflusa. 
SAP AFS (SAP Apparel and Footwear): SAP específico para empresas del sector textil o de 
calzado. 
Teamcenter: Programa utilizado para el diseño de las diferentes productos de la marca. 
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Temporada: Periodos en los que se divide el año. Cada año se dividí en dos temporadas 
correspondientes a invierno y verano en las que se venden diferentes modelos de zapatos 
Camper. 
Wholesale: Canal de distribución especifico para clientes externos a la propia marca 
Coflusa. 
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2. PREFACIO 
2.1. Origen del proyecto 
Este proyecto nace con el objetivo de proseguir la constante evolución de Coflusa S.A.U. 
en los últimos años, y consolidarse así como una de las empresas más importantes en el 
sector del calzado alrededor del mundo. Para conseguir estos objetivos, será necesario 
repasar todos los procesos de la cadena de suministro, además de contar con nuevas 
herramientas de soporte a estos nuevos diseños como podría ser el nuevo SAP AFS 6.0 o 
herramientas de B2B y B2C. 
Aparte de rediseñar los antiguos procesos de la cadena de suministro, otros de los 
orígenes del proyecto, es la implantación de un producto nuevo  como es: los zapatos para 
niños. 
2.2. Motivación  
Las empresas de gran tamaño y con gran proyección internacional, requieren unos 
procesos sólidos y flexibles de su cadena de suministros con el fin de satisfacer con la 
mayor seguridad y rapidez las necesidades de todos sus clientes.  
2.3. Requerimientos previos 
El primer paso que se deberá realizar antes de rediseñar los procesos, será analizar y 
conocer perfectamente los procesos actuales y saber que puntos se deberán reforzar para 
alcanzar los objetivos deseados. Para tener pleno conocimiento de dichos procesos, se 
deberán realizar reuniones con los responsables de cada una de las zonas tanto 
comerciales como productivas de la empresa. 
Conocer la situación actual de la empresa, y su evolución respecto a las últimas 
temporadas, será otro de los requerimientos previos, con el fin de poder observar en que 
puntos de la cadena de suministro será necesario mejorar los antiguos procesos. 
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3. INTRODUCCIÓN 
3.1. Objetivos del proyecto 
El objetivo principal de dicho proyecto es dotar a Coflusa de una serie de procesos sólidos 
y sistemas de información de última generación que permitan soportar el plan de 
crecimiento tanto en nuevos mercados (países no comunitarios) como en nuevos productos 
(zapatos de niño y bolsos). 
Debido a la globalización de proveedores y clientes, también se desarrollarán las 
tecnologías necesarias para gestionar una cadena de suministro global y obtener una 
máxima visibilidad de la misma. 
3.2. Metodología utilizada 
El primer paso será realizar un estudio de la situación actual y de su evolución durante los 
últimos años, así como una breve presentación de la empresa y de la actividad 
desarrollada. Posteriormente se pasará a comentar el sistema informático utilizado, para 
pasar al grueso del proyecto que será la presentación de los procesos actuales de la 
cadena de suministro, y su rediseño para la obtención de una mayor eficiencia, estudiando 
las mejores y los inconvenientes que dicha implantación supondrá en la empresa. El 
proyecto se ha dividido en una serie de subproyectos que corresponden a una fase inicial 
de rediseño de procesos y plan de implantación, y una fase para cada aplicación a 
implantar. 
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4. ANÁLISIS DE LA EMPRESA 
4.1. Presentación Grupo Coflusa 
4.1.1. Historia de la compañía 
Camper es la marca comercial de zapatos de mayor proyección, tanto a nivel nacional 
como internacional, en los últimos tiempos en España. Detrás de esta marca comercial se 
encuentra la mercantil COFLUSA S.A.U., con una tradición en el sector del calzado de más 
de 150 años. 
El primer antecedente de la empresa inicia su andadura en 1877 cuando el empresario 
balear Antonio Fluxà, artesano zapatero, introduce el uso de la maquinaria en el proceso de 
elaboración de calzado. Es a partir del año 1975 cuando COFLUSA, S.A.U. sufre una 
trasformación radical en su concepto, pasando de ser una empresa de la industria del 
calzado a una empresa del sector del calzado. 
Es de esta manera, después de cuatro generaciones de la familia impulsora del proyecto, 
como surge el concepto CAMPER, basado en la constante innovación tecnológica, 
procesos de fabricación, materiales, distribución y comercialización de calzado.  
En 1981 COFLUSA S.A.U. inaugura su primera tienda especializada en Barcelona iniciando 
un proceso de expansión nacional que se mantiene en la actualidad con un total de 49 
tiendas en el ejercicio 2006. Este crecimiento se consolida desde la década de los noventa 
en la que se inauguran las primeras tiendas a nivel internacional, en Italia, Francia e 
Inglaterra. 
En la actualidad COFLUSA S.A.U. está presente comercialmente en más de 40 países en 
todo el mundo (lo que le ha valido el apoyo de instituciones públicas como el ICEX), si bien 
el núcleo de su actividad se ubica en las Islas Baleares en la localidad de Inca, reconocida 
a nivel internacional por su experiencia y calidad en la producción de calzado. 
Actualmente Coflusa cuenta con una plantilla de 260 empleados, distribuidos entre Coflusa 
central en Inca, diversas oficinas, y tiendas Coflusa alrededor del mundo. 
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COFLUSA, S.A.U. ha mantenido un nivel de facturación en los tres últimos ejercicios 
superiores a los 100 Millones de Euros, consolidándose como líder a nivel nacional. En la 
actualidad el 65% de las ventas se destinan al mercado exterior. 
La marca Camper no cuenta con una fábrica propia, por lo que subcontrata la producción 
de sus productos, controlando la calidad de los materiales y el proceso de producción. 
Actualmente la producción se realiza en Mallorca, Marruecos, Este de Europa y China. 
Además dispone de centros de distribución en España y China.  
En la actualidad, el volumen de ventas está centrado en el calzado de adulto, pero además 
se están lanzando las iniciativas de nuevos productos como los zapatos de niño. 
COFLUSA, S.A.U. ha desarrollado un sofisticado sistema de producción, fabricación, 
diseño, distribución y comercialización del calzado a nivel mundial. Siendo la empresa 
tractora de la zona para el sector, contando con tiendas propias y asociadas. La empresa 
mantiene un modelo mixto de distribución que combina las tiendas, siempre propiedad de 
la empresa mallorquina, y puntos de venta seleccionados. 
4.1.2. Capacidad comercial 
La estructura comercial de la marca CAMPER se divide en dos canales. 
• Retail: Con tiendas propias en España, Francia, Alemania, Reino Unido, Italia, 
Holanda, Irlanda y EEUU 
• Wholesale: Con distribución por parte de nuestra red comercial en toda Europa, 
EEUU y Canadá. Y a través de franquiciados y distribuidores en el resto del mundo. 
Coflusa trabaja con grandes grupos de clientes, cada uno con una distribución específica 
del producto y con un volumen de venta concreto. Todos estos clientes están divididos 
alrededor de los cinco continentes. A continuación se puede observar una tabla con la 
segmentación por clientes, indicando los puntos de entrega y el porcentaje de ventas por 
temporada. 
Segment Country Delivery points % Sales 
Camper Stores Europe 45 8,36 
  USA 5 0,99 
  Canada 0 0,00 
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Independent clients Europe 1.094 21,78 
  USA 117 1,95 
  Canada 21 0,38 
Department Stores & Key Accounts Europe 665 38,31 
  USA 26 2,28 
  Canada 6 0,51 
Distributors Asia 14 12,67 
  Ocenania 3 0,08 
  South America 4 0,88 
  Est Europe 136 10,90 
  South Africa 2 0,09 
  Middle east 4 0,83 
 Total 2.142 100,00 
Tabla 4.1. Segmentación de clientes Coflusa. 
Se puede observar que el mayor porcentaje de las ventas, proviene de los grandes 
almacenes y los Key Accounts, especialmente los de Europa. Otro volumen importante de 
ventas está aportado por los distribuidores, ya que estos son los únicos que comercializan 
el producto en determinadas zonas geográficas como podría ser la asiática. Con un 
volumen de ventas similar también están presentes los clientes independientes con unas 
grandes ventas en Europa. Por último, comentar que el volumen de ventas más pequeño 
proviene de las propias tiendas Coflusa, aunque como se puede observar, los puntos de 
entrega que disponen son muy inferiores tanto a los clientes independientes como a los 
grandes almacenes y Key Accounts. 
4.1.3. Cadena de valor de la empresa  
 
 
Figura 4.1. Cadena de valor de la empresa. 
El primer proceso de la cadena de valor de la empresa Coflusa es el diseño de los 
productos que estarán presentes en cada temporada. En este proceso participan los 
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Pág. 18  Memoria 
 
diseñadores de la marca, así como también todo el equipo técnico necesario para la 
creación de los prototipos y muestras. 
El segundo paso es el desarrollo del proceso de marketing necesario para dar a conocer la 
marca y los nuevos productos de cada temporada. En este proceso está implicado 
directamente el personal del área de marketing, comunicaciones y web. 
La venta se divide en dos tipos diferenciados, la venta Wholesale (clientes externos a 
Coflusa), y la venta Retail (tiendas propias de Coflusa). Los dos procesos de venta 
presentan grandes diferencias entre ellos, tanto en los procesos de venta inicial como de la 
venta de reposición. 
Los procesos de venta estarán apoyados por los procesos del área de operaciones, 
dedicados al correcto funcionamiento de todas las operaciones que se deberán realizar 
tanto en la venta wholesale como en la venta retail, durante los dos periodos de venta, 
inicial y reposición. 
También serán necesarios una serie de procesos de soporte con el fin del correcto 
desarrollo de toda la cadena de valor de Coflusa. En estos procesos intervendrán las áreas 
administrativas de la empresa. 
4.2. Principales procesos de temporada 
Una temporada es un periodo concreto de tiempo en el que se realiza la venta de los 
productos Coflusa. Una temporada tiene una duración de seis meses, dándose dos por 
año, pertenecientes a las épocas de verano e invierno. La temporada de verano se inicia en 
febrero y termina en julio, y la de invierno esta presente en los meses entre agosto y enero. 
Durante las temporadas se realizan los periodos de venta inicial y venta de reposición. 
Cada temporada se divide en una serie de procesos que se exponen a continuación: 
 
 
 
 
Ene Feb Mar Abr May Jun JulAgo Sep Oct Nov Dic Ago Sep Oct
2006 2007
Ventas
Fabricación
Distribución
Periodo de venta inicial
Ventas
Fabricación
Distribución
Periodo de venta reposición
Devoluciones fin de temporada
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Figura 4.2. Calendario procesos temporada wholesale. 
En el calendario anterior se puede observar los inicios y las duraciones de los procesos de 
venta inicial y venta reposición. Las fechas expuestas corresponden al desarrollo de una 
temporada de invierno, y ésta durará hasta el inicio del mes de febrero, en que empezará la 
temporada de verano. En este periodo propio de temporada, se realizarán las ventas 
iniciales, tanto para clientes whosale como para retail. Una vez finalice la temporada, se 
iniciará el proceso de venta de reposición de la temporada anterior, coincidiendo con el 
inicio de la venta inicial de la nueva temporada. 
A final de la venta de reposición, empezará el proceso de devoluciones de fin de 
temporada, en la que los clientes devolverán a Coflusa aquellos pares de la temporada que 
no han podido vender. Este periodo durará aproximadamente dos meses, de modo que la 
plataforma logística de La Granada pueda absorber el volumen de pares que le serán 
enviados. 
Como se puede comprobar en la figura 4.2, los procesos de venta inicial y de reposición 
presentan varias diferencias. En el periodo de venta inicial, la fabricación se realizará una 
vez se hayan creado los pedidos de los clientes, es decir una fabricación sobre pedido, en 
cambio para la venta de reposición, se fabricarán con anterioridad con el fin de mantener 
unas reservas de stock para poder satisfacer las demandas de los clientes, estas reservas 
se realizan con una previsión de las ventas. 
4.2.1. Análisis de ventas inicial y reposición 
Actualmente las ventas totales de Coflusa están divididas entre zapatos para adultos, y el 
nuevo producto Camper for Kids (Zapatos de niños). Las ventas se dividen por temporadas, 
ya que los productos entre la de invierno y la de verano son diferentes. 
La división de ventas entre zapatos de adultos y Camper for Kids, esta presente desde la 
temporada 63 (Febrero-Agosto 2006) que fue la temporada en la que apareció la colección 
Camper for Kids, cuya comercialización se ha producido únicamente en las tiendas propias 
de Coflusa en España. 
A continuación se adjunta un gráfico en el que se puede observar la evolución de las 
ventas, tanto inicial como de reposición, durante una temporada concreta (T62). 
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Gráfica 4.1. Desarrollo de ventas durante la temporada 62. 
Primeramente comentar que se ha seleccionado la temporada 62 debido a que es la 
temporada más reciente de la que se dispone de datos completos tanto de inicial como de 
reposición. 
Como se puede observar en el gráfico, la mayoría de las ventas, aproximadamente un 71% 
se realizan en el periodo inicial, mientras que durante el periodo de reposición se venden el 
29% restante de los pares. 
La mayoría de las ventas iniciales se producen en el mes de septiembre, un mes después 
del inicio de la temporada, lo mismo sucede con la temporada de verano, que la mayoría de 
las ventas se producen al mes siguiente del inicio de la temporada. Después de este mes, 
las ventas decaen hasta que se inicia el periodo de reposición, en el que también se 
presenta un breve aumento de las ventas, hasta su posterior disminución al final del plazo 
de ventas de reposiciones. 
4.2.2. Jerarquía de productos 
Los productos vendidos por Coflusa se agrupan por opciones, que estas a su vez se 
agrupan por modelos y estos modelos se agrupan en conceptos, que sería la 
denominación más conocida por los clientes finales. Uno de estos conceptos es el conocido 
“Pelotas” con una gran aceptación por los consumidores, y uno de los estandartes de la 
marca. 
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Los zapatos fabricados por Coflusa presentan una jerarquía de producto descrita a 
continuación: 
 
 
 
 
 
 
Figura 4.3. Jerarquía de producto. 
• La opción o modelo, es el punto más bajo de la jerarquía de producto, en el que 
se incluyen únicamente los zapatos de la misma forma y color. 
• La línea incluiría todos los zapatos de la misma forma, pero sin diferenciación por 
color 
• El concepto incluirá todos aquellas líneas que tengán un punto en común entre 
ellas. 
• El tipo de producto se dividirá en dos categorías: zapatos para adultos y zapatos 
para niños. 
• Finalmente la marca englobará a todos los zapatos fabricados y, en este caso será 
Coflusa. 
En la actualidad, Coflusa fabrica una gran variedad de opciones diferentes divididas éstas 
entre dos temporadas, correspondientes a las estaciones primavera-verano y otoño-
invierno, aunque también puede haber opciones que se encuentran en las dos temporadas, 
estas opciones se llaman opciones de continuidad. Además de es tipo de continuidad, se 
pueden encontrar otras opciones que presentan la llamada continuidad temporal, lo que 
significa que dichas opciones están presentes en varias temporadas pero únicamente en 
las temporadas de verano o de invierno. 
Línea
Opción
Marca
Tipo de producto
Concepto
Jerarquía producto
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4.2.3. Análisis ABC de la producción 
Una clasificación muy importante a realizar en todas las empresas que tengan una amplia 
gama de productos, o en el caso que nos ocupa, una amplia gama de conceptos, modelos 
y líneas, es la clasificación ABC. 
Este diagrama  indica cuales son los conceptos que representan la mayoría de las ventas 
de la empresa, y a los que se deberá prestar mayor atención, ya que cualquier disminución 
brusca de éstos podría provocar unas perdidas importantes para la empresa. Sin embargo, 
también será necesario prestar atención a los conceptos más minoritarios, ya que estos 
pueden presentar la posibilidad de abrirse a nuevos mercados, y conseguir así un número 
mayor de ventas. 
Se ha realizado un análisis ABC tanto de los producto de adulto como de niños, con el fin 
de poder observar, no sólo conceptos, sino también las opciones, los modelos y los pisos, 
dividiendo también este análisis por tallas para poder comprobar que tallas son las que 
presentan una mejor venta. 
Con el fin de realizar un análisis preciso de que opciones, modelos y pisos presenta unos 
índices más bajos de fabricación, que puedan ocasionar problemas en los fabricantes ya 
que los lotes de fabricación no superen los mínimos impuestos en la fábricas, se ha 
realizado un estudio para comprobar que pares presentan una fabricación inferior a la 
impuesta por el fabricante. 
Los límites mínimos de fabricación impuesto en fábrica son: 
• Más de 20 pares por opción-talla. 
• Más de 200 pares por opción. 
• Más de 500 pares por modelo. 
• Más de 200 pares por piso-talla. 
• Más de 2000 pares por piso. 
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A continuación se detalla una tabla con el número de opciones, de zapato para adulto, cuya 
fabricación es inferior a 200 pares, así como también la cantidad de producción que estas 
suponen sobre el total. 
Detalle por Opción
Opción Nº casos % casos % producción
<100 237 20,7% 0,8%
<200 148 12,9% 1,7%
<500 229 20,0% 6,2%
<1000 191 16,7% 11,1%
>1000 340 29,7% 80,2%
Total 1.145 100,0% 100,0%
 
Tabla 4.2. Cantidad de opciones de adulto fabricadas. 
Como su puede observar en la tabla, hay una gran cantidad de opciones de las que se 
fabrican menos de 200 pares por temporada, unas 385 opciones lo que suponen el 33,6% 
de las opciones que fabrica Coflusa, y a pesar de eso sólo representan un 2,5% de la 
producción total, estas opciones deberán ser estudiadas y tomar decisiones al respecto, 
tales como potenciar su comercialización o suprimir su fabricación. 
En el caso de la venta de zapatos, las tallas de estos son muy importantes, ya que la gente 
presenta una gran variedad de tallas de pies, y debe ser posible satisfacer la demanda de 
todos ellos. Con este fin las tallas utilizadas por Coflusa van de 35 a 42 para mujeres y de 
39 a 47 para hombres. Con el fin de obtener información más detallada sobre la distribución 
por talas, también se ha realizado un análisis en que cada opción se encuentra dividida por 
sus tallas correspondientes. Realizando un análisis se puede apreciar que las tallas más 
vendidas tanto para hombre como para mujer, son las tallas centrales de cada rango, para 
hombre la 42 y 43, y para las mujeres la 37, 38 y 39. Esto sucede ya que como es sabido, 
el rango de tallas de la población de un país sigue una distribución normal centrada en las 
tallas centrales de cada sexo. 
Como, y comprobado por estadística, las tallas extremas tanto de hombre como de mujer, 
son las menos vendidas, algunas opciones no tienen disponible dichas tallas extremas, ya 
que se ha comprobado que la venta es mínima y no reportan beneficio alguno. 
Este mismo análisis se ha realizado para los zapatos para niños, ya que inicialmente se 
detectaron algunos modelos que no habían recibido la aceptación prevista. Como en el 
caso de los zapatos para adultos, las fábricas imponen unos lotes mínimos de fabricación, 
que en el caso de los zapatos para niños son los siguientes: 
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• Más de 20 pares por opción-talla. 
• Más de 200 pares por opción. 
• Más de 2000 pares por modelo. 
• Más de 200 pares por piso-talla. 
• Más de 5000 pares por piso. 
Algunos valores presentan variaciones respecto a los zapatos para adultos, esto es debido 
a que la cantidad tanto de modelos como de pisos de niños, es muy inferior a la de adultos, 
y los fabricantes exigen lotes de fabricación mayores para iniciar la producción. 
A continuación se detalla una tabla con el número de opciones, de zapato para niño, cuya 
fabricación es inferior a 200 pares, así como también la cantidad de producción que estas 
suponen sobre el total. 
Detalle por Opción
Opción Nº casos % casos % producción
<100 4 4,3% 0,2%
<200 7 7,6% 0,7%
<500 14 15,2% 3,3%
<1000 21 22,8% 9,9%
>1000 46 50,0% 85,9%
Total 92 100,0% 100,0%
 
Tabla 4.3. Cantidad de opciones de niño fabricadas. 
Como su puede observar en la tabla, hay algunas opciones de las que se fabrican menos 
de 200 pares por temporada, unas 11 opciones lo que suponen el 11.9% de las opciones 
que fabrica Coflusa, y que representan un 0,9% de la producción total, estas opciones 
deberán ser estudiadas y tomar decisiones al respecto, tales como potenciar su 
comercialización o suprimir su fabricación. 
A diferencia del caso de adultos, en los zapatos de niño, la fabricación de tallas no sigue 
una distribución normal (tallas de 23 a 38), ya que durante esas edades el pie va creciendo 
pasando por cada una de las tallas fabricadas. La distribución de la producción en este 
caso, depende del tipo de modelo, ya que habrá algunos de ellos más enfocados a unas 
edades más tempranas (23 a 28), y otros enfocados hacia edades más avanzadas (29 a 
38). 
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Como se ha comentado anteriormente, se han realizado los mismos análisis a nivel de 
tallas, modelos, y pisos, los resultados obtenidos se encuentran en el anexo A.1 y A.2. 
4.3. Procesos de la cadena de suministro 
La cadena de suministro de Coflusa esta formada por varios procesos, que en función del 
tipo de venta, ya sea inicial o reposición, pueden presentar diferencias. 
Los pedidos iniciales se realizarán en formato packing, estos pedidos están realizados por 
los clientes, mientras que el formato de los pedidos de reposición será picking, con los 
pedidos realizados por la propia Coflusa. 
El proceso de packing se presenta a continuación: 
 
Figura 4.4. Diagrama de procesos de packing. 
El packing se inicia con la realización de los pedidos de venta por parte de los clientes, en 
él, los clientes especifican la cantidad de opciones-talla que desean recibir. Posteriormente, 
Coflusa, realiza los pedidos de compra a los fabricantes para que estos puedan iniciar la 
fabricación de los pedidos y la realización del packing (introducir los pares en bultos) por 
cada uno de los pedidos de venta. 
Cuando los bultos salen de la fábrica, serán transportados a la plataforma logística 
correspondiente a la zona de fabricación. En la plataforma logística, se almacenarán los 
bultos por clientes, con el fin de poder realizar la expedición de packing con la mayor 
facilidad y rapidez posible. 
El proceso de picking, como ya se ha comentado presenta algunas diferencias 
significativas. 
 
 
Figura 4.5. Diagrama de procesos de picking. 
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El proceso se inicia con una previsión de las ventas que se podrán realizar durante el 
proceso de reposición, estas previsiones se realizan en basa a los datos de temporadas 
anteriores y en las ventas conseguidas durante el periodo de venta inicial. 
Cuando se dispone de los datos de las previsiones, Coflusa realizará los pedidos de 
compra necesarios para satisfacer las previsiones. Una vez realizados los pedidos de 
compra a los fabricantes, ya se podrá iniciar la producción de los pares, para 
posteriormente realizar el picking de pares por opciones y tallas. 
Una vez fabricados, se realizará el transporte hasta la plataforma logística correspondiente, 
y allí se almacenarán por opción-talla, con el fin de tener el stock lo más fácilmente 
localizable posible. 
Los bultos permanecerán en stock en la plataforma logística hasta que los clientes realicen 
los pedidos de venta de aquellos productos que desean comercializar. Como dichos 
pedidos se realizarán contra el stock disponible, se deberá realizar una asignación del stock 
a cada uno de los clientes interesados conforme a una serie de parámetros. 
Cuando los pedidos hayan sido asignados, en la plataforma logística se desharán los bultos 
de picking y se crearán unos nuevos empaquetados de acuerdo a los pedidos de los 
clientes. Una vez realizados los empaquetados correspondientes, se expedirán a los 
clientes interesados. 
4.4. Mapa de sistemas 
 
 
 
 
 
 
Figura 4.5. Mapa de sistemas futuro. 
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Actualmente, Coflusa utiliza un ERP (Entrerprise resources planning), que le permite una 
gestión más ágil y rápida de los procesos comerciales, administrativos y de producción. 
El sistema ERP utilizado, interactua con otros sistemas como son el Teamcenter, sistema 
utilizado por le personal de diseño, con un B2B con los fabricante y con un EDI con los 
diversos operadores logísitcos. 
El sistema ERP utilizado por Coflusa en la actualidad es el SAP AFS 3.0b, utilizado por las 
empresas del sector del calzado y textil. Este sistema SAP se ha optimizado para las 
empresas de clazado y textil incorporando nuevas funcionalidades no presentes en el SAP 
standard para facilitar la tarea de las empresas dedicadas a estos sectores. 
La empresa Coflusa, sobre el SAP AFS 3.0b, ha desarrollado nuevos programas exclusivos 
para facilitar su trabajo. Estos programas están desarrolladas por el equipo de informática 
de Coflusa, y realizados a medida para satisfacer las demandas de los usuarios internos 
del programa, que proponen mejoras con el fin de poder simplificar la utilización del sistema 
y facilitar la gestión de las necesidades. 
Para el correcto control de las tiendas Coflusa, se utiliza otra herramineta SAP, llamada 
SAP Retail, cuya gestión está enfocada a las actividades propias de una tienda como la 
recepción de mercancías, los traspasos entre tiendas, las solicitudes de material y las 
devoluciones de productos entre muchas otras. 
En la actualidad se está trabajando en la implantación de una nueva versión de SAP AFS 
6.0, además de una nueva herramienta SAP como es el SAP BW (Business warehouse). 
4.4.1. Planificación SAP AFS 
Gracias a la implantación de SAP, la empresa ha automatizado muchos procesos y ha 
ganado en agilidad, seguridad y en el rendimiento de sus diversos procesos. SAP AFS es 
utilizado tanto a niveles de administración, como de comercial y de operaciones. 
Con este mayor control de sus actividades, la empresa se ha vuelto mucho más flexible, y 
le ha permitido responder más rápidamente a las necesidades tanto de los clientes como 
de los proveedores, y mejorar la propia gestión interna de sus productos. 
Las principales funcionalidades utilizadas por los diferentes equipos de Coflusa son las 
siguientes: 
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• Creación de las listas de materiales utilizados por las distintas opciones fabricadas 
en las distintas temporadas, y la actualización periódica en función de las 
novedades incorporadas, ya sean tanto por el alta de nuevos materiales, o por la 
baja de opciones cuya comercialización no interesa en ese momento concreto. Esta 
lista de materiales, debe estar perfectamente definida ya que los materiales que 
presenta son los que se utilizan en los planes de producción para su posterior 
fabricación. 
• Almacenamiento de los datos históricos de las ventas de la empresa durante todas 
las temporadas en las que ha estado implantado el sistema. Esta información es 
muy necesaria a la hora de realizar las previsiones tanto de venta inicial como de 
reposición, ya que en ella se encuentran todos los datos tanto de ventas como de 
devoluciones de cada una de las opciones que participaron en una temporada 
concreta. 
• Realización de pedidos de compra de materias primas a proveedores, tanto para el 
envío al almacén de materias primas propiedad de Coflusa o el envío directo a los 
fabricantes. La gestión de las cantidades de materias primas en el almacén de 
Alicante, también está controlada en SAP con el fin de obtener una información lo 
más fiable posible de todos los stocks disponibles. 
• Las grabaciones de las solicitudes de compra de producto terminado, se realizarán 
en el sistema con el fin de controlar de la mejor manera posible el stock de producto 
terminado. 
• Programa de lanzadera para el inicio de la fabricación de los productos. Este 
programa presenta una gran complejidad y fue diseñado por el propio equipo 
informático de Coflusa. El programa se inicia con una selección de necesidades, 
según criterios comerciales y de fabricación, comprueba las capacidades lanzables 
contra cada fabricante priorizando por el tipo de aprovisionamiento y las fechas 
confirmadas de fabricación, explosionando las cantidades de materia primas 
disponibles y comprobando que sean suficientes y mediante una A-Run creando los 
pedidos de compra de producto terminado. 
• Las solicitudes y creaciones de nuevos clientes, se realizarán en sistema guardando 
toda la información correspondiente a cada cliente para poder llevar un mejor 
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control de todas las actividades que genera cada cliente con los productos Coflusa, 
(ventas, devoluciones, cambios,…), para obtener una mejor comunicación, y con los 
datos necesarios para la gestión de cobros y facturación. Esta información es 
especialmente necesaria cuando los clientes disponen de más de una sociedad  
pagadora y más de un punto de entrega en los que depositar las mercancías. 
• Verificación de créditos, y determinación de las clases de riesgos en función de los 
clientes. Además de la posibilidad de poder bloquear aquellos clientes que no 
cumplan la normativa de la empresa, privándolos así de la realización de pedidos y 
el envió de la mercancía perteneciente a Coflusa. 
• Seguimiento de los pedidos de venta. 
• Grabación de los pedidos de venta de los clientes, para una vez grabados tenerlos 
presentes en le plan de producción de la temporada, y poder fabricar las opciones 
deseadas por los clientes. 
• Control de las entradas de las mercancías en la fábrica y preparación del packing-
list necesario.  
• Registro de recepción y envío de bultos, información del almacenaje de los 
productos, y generación de las ordenes de expedición de la mercancía hasta sus 
destinos finales. De esta manera se obtiene un control más preciso de la 
localización de la mercancía en cada momento, pudiendo así realizar un mejor 
seguimiento de los productos. 
4.4.2. Planificación en Teamcenter 
Teamcenter es un programa utilizado por el personal del área de diseño, así como por los 
patronistas para la realización de los diseños de las nuevas temporadas. En el se realizan 
los diseños de hormas, pisos, patrones y prototipos con el fin de poder diseñar las opciones 
que formarán parte de cada temporada. 
Las principales utilidades de Teamcenter son las siguientes: 
• Asignación de las líneas a cada uno de los diseñadores. 
• Creación de los prototipos. 
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• Creación de las hormas y pisos a utilizar. 
• Realización de un catálogo con todas las opciones presentadas. 
• Patrones y dibujos técnicos de las opciones a producir. 
• Realización de la lista de materiales necesarios para cada opción. 
4.4.3. Planificación B2B fabricantes 
Tanto el sistema SAP AFS como el teamcenter, interactuarán con el B2B (business to 
business de los fabricantes). En dicho B2B, se realizarán las siguientes acciones: 
• Recepción y confirmación de pedidos. 
• Creación de etiquetas de envases y embalajes. 
• Creación de los listados de packing. 
• Gestión de las materias primas. 
• Comunicación de inicio y fin de fabricación. 
• Confirmación de entrega de mercancías. 
4.4.4. Planificación EDI 
El sistema EDI (electronic data intercharge) se utiliza para la comunicación entre Coflusa y 
los distintos operadores logísticos. La información utilizada en este sistema es la siguiente: 
• Datos sobre los transportes de entrada y de salida. 
• Avisos de entrega. 
• Órdenes de expedición. 
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4.5. Sistema de producción 
En la actualidad Coflusa carece de producción propia, y para la fabricación de todos sus 
productos, subcontrata está labor a fábricas externas repartidas en diferentes puntos del 
globo como son: China, Marruecos, Hungría o Mallorca. 
Los países con una mayor producción de pares, son Marruecos y China, con un 80% de la 
producción total. Para la fabricación de la temporada 65, está previsto dejar de fabricar 
tanto en Hungría como en Mallorca, cuyo porcentaje de fabricación ya era bajo, y realizar 
un 50% de la fabricación en China y el otro 50% en Marruecos. 
Coflusa únicamente fabrica zapatos de muestra en muy pequeñas cantidades, y como 
prototipos para definir como debe ser el zapato. 
A pesar de no realizar la producción masiva, Coflusa dispone de todos los equipos tanto de 
personal como de maquinaria para el correcto diseño de los modelos y la fabricación de los 
prototipos. Así Coflusa cuenta con equipos especializados en diseño, patronistas, 
encargados de hormas y pisos y también gente en los talleres de prototipos. En total unas 
40 personas son las encargadas de realizar dicha labor. 
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5. PROCESOS DE LA CADENA DE SUMINISTRO 
Actualmente la cadena de suministros de Coflusa está dividida en dos grandes bloques, 
como son: el encargado de la sección comercial y el que se encarga de la parte relativa a 
las operaciones. 
En la cadena de suministro, se deben diferenciar dos procesos de ventas, uno es la venta 
inicial, que se realiza al inicio de cada una de las diferentes temporadas, y la otra es la 
venta de reposición, que es la venta que se realiza de manera continua durante el resto de 
la temporada. Las ventas realizadas en cada uno de los diferentes periodos son muy 
diferentes entre sí, ya que para la venta inicial son aproximadamente 1 millón de pares, y 
en cambio para la reposición son aproximadamente 400.000 pares. 
Tanto las ventas iniciales como las ventas de reposición se dividen en dos canales de 
distribución: retail y whosale. 
La distribución retail es aquella distribución propia de las tiendas propiedad de Coflusa, y 
tienen un sistema concreto de creación de pedidos y de reaprovisionamiento de material. 
La distribución whosale es la distribución que se realiza a los clientes que comercializan 
productos Coflusa, este tipo de clientes tienen un sistema de gestión de los productos 
diferente a las tiendas de retail. En este proyecto se introducirán los dos tipos de 
distribución utilizados, tanto retail como whosale (distribución). 
En el caso de la venta inicial, al ser las primeras ventas que se realizan, y al cambiar de 
colección al principio de cada temporada, no se dispone de stock de pares, a no ser que 
estos sean de continuidad, con lo que todos los pares pedidos deberán ser fabricados, con 
el fin de tener tiempo de fabricar los pares necesarios y a la vez poder cumplir las fechas de 
servicio estipuladas por los clientes, un mes antes del inicio de cada temporada se realiza 
una convención para presentar a los clientes las nuevas opciones y que pueden empezar a 
realizar pedidos de pares que desearán en el futuro, a parte de las previsiones realizadas 
en la convención, también se realizan previsiones de ventas basadas en las ventas de las 
temporadas anteriores. 
Con todos estos datos se pasará a realizar el plan de producción de la temporada y al 
aprovisionamiento de las materias primas necesarias para la fabricación de las distintas 
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opciones. Una vez fabricados todos los pares, estos pasan un exhaustivo control de calidad 
para verificar que todos los pares cumplen las condiciones de calidad impuestas por 
Coflusa. Estos controles se realizan en las fábricas para posteriormente ser enviados a las 
dos plataformas logísticas disponibles, una en La Granada (España) y la otra en Jian-Tian 
(China) desde las cuales se expedirá el producto final a los clientes. 
5.1. Análisis de los procesos actuales 
5.1.1. Mapa de procesos actuales 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.1. Mapa de procesos de la cadena de suministro. 
El proceso general se inicia con el alta de clientes interesados en comercializar los 
productos Coflusa, estos clientes deben pasar un control de créditos y si lo superan, se 
podrá aceptar sus pedidos y expedir las mercancías. 
El primer paso de cada temporada, es la definición del catálogo de opciones. Sobre las 
opciones del catálogo se podrá realizar las previsiones de ventas y las grabaciones de los 
pedidos de los clientes. 
Con todos los datos anteriores, se podrán iniciar los primeros procesos del área de 
operaciones, señalizados en amarillo. el primer paso es la realización de los planes de 
producción, seguidos por el aprovisionamiento de materias primas, los lanzamientos de 
producción y la fabricación propia de los pares. Una vez fabricados, las opciones deberán 
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ser inspeccionadas para su posterior transporte y almacenamiento en las plataformas 
logísticas, y de éstas realizar el transporte a los clientes finales. 
5.1.2. Calendario proceso fabricación y ventas 
El calendario correspondiente a las ventas iniciales es el siguiente: 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.2. Calendario proceso de fabricación y ventas. 
Con este calendario se pueden observar los tiempos necesarios desde la venta hasta la 
distribución final, pasando por las etapas intermedias como son el aprovisionamiento de 
materia prima y la fabricación de los zapatos. 
El tiempo de aprovisionamiento de materias primas es de aproximadamente un mes y 
medio, igual que el tiempo de fabricación. Una vez fabricados y realizada su salida de la 
fabrica hacia los operadores logísticos, el tiempo de distribución total a todos los clientes 
será de aproximadamente un mes. 
Este proceso se realiza cada 15 días con el fin de que los pedidos de fabricación lleguen de 
un modo escalonado y tanto los fabricantes como los proveedores de materias primas sean 
capaces de absorber toda la demanda. 
El tiempo que dura el proceso de ventas se divide en: 
1. Pedido de venta por parte de los clientes a la empresa Coflusa. 
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2. Solicitud de pedido de compra por parte de Coflusa a los fabricantes. 
3. Pedido de compra de Coflusa a los fabricantes. 
4. Aviso de entrega de los fabricantes a Coflusa. 
Este tipo de procedimiento es el utilizado para la fabricación en formato parking, ya que las 
ventas iniciales se realizan únicamente en este formato. 
5.1.3. Distribución de mercancías 
El proceso de distribución, incluye el transporte de la mercancía desde su salida de las 
fábricas, hasta las distintas plataformas logísticas, y de éstas a los clientes finales. 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.3. Mapa de distribución de mercancías. 
En la figura anterior se muestra el mapa de distribución de mercancías. El proceso se inicia 
con el transporte de las materias primas de los proveedores al almacén de Coflusa en 
Alicante, recordar que a parte de este tipo de envío existen otros tipos, explicados 
posteriormente. Las materias primas se enviarán a cada uno de los fabricantes en China o 
Marruecos.  
Una vez se hayan fabricado los pares, en la propia fábrica se realizará la separación de los 
envíos en función del centro de distribución al que irán destinados. Al tener dos centros de 
distribución: Europa y China, en función de a que centro estén destinadas, deberán cruzar 
las aduanas correspondientes de entrada al país. 
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Si la fabricación se ha realizado en Marruecos, la mercancía siempre deberá pasar la 
aduana de entrada del país de destino, en este caso la mercancía siempre se enviará al 
centro de distribución de La Granada. En cambio si la fabricación se realiza en China y las 
mercancías se envían al centro de distribución de China estas no deberán pasar aduana 
alguna, en cambio si se envían a La Granada, sí que deberán cruzarlas. 
Una vez las mercancías se encuentren en el centro de distribución correspondiente, ya 
podrán ser repartidas convenientemente entre todos los clientes. En el caso del centro de 
distribución en China, como la mercancía será enviada a distintos países de la zona Asia-
Pacífico, ésta deberá pasar por las aduanas correspondientes a la salida del centro de 
distribución, además también se deberá tener en cuenta que parte de la mercancía se 
enviará a la plataforma logística de Europa, con lo cual también deberá cruzar aduanas. 
El último punto que debe considerarse también, es el envío de la mercancía a los clientes 
de USA, tanto del centro de distribución de China como del de Europa, en ambos casos, la 
mercancía también deberá pasar la aduanas correspondientes. 
5.2. Análisis de los procesos actuales de operaciones 
A continuación se describirán cada uno de los procesos de la actual cadena de suministro, 
enfocados a la parte de operaciones, en el orden temporal en que estos aparecen durante 
el transcurso de una temporada. 
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5.2.1. Plan de producción 
5.2.1.1. Proceso actual 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.4. Diagrama de flujo del plan de producción. 
El plan de producción es un proceso complejo y realizado fuera del entorno SAP AFS 3.0b, 
y que se realiza periódicamente a lo largo de una temporada. 
Este plan se inicia con una previsión de la venta de la temporada y con la industrialización 
de las fábricas necesaria para la producción de los pares. En este momento ya se han 
asignado, mediante el plan de la temporada,  que opciones serán fabricadas en cada una 
de las tandas de fabricación, dando mayor importancia a las best-sellers, también en este 
momento ya se han asignado que fabricantes realizarán cada una de las distintas opciones. 
Con todo esto se realizará el primer plan de producción necesario para el 
aprovisionamiento de materia prima. 
Una vez ya se tengan datos sobre venta real, y teniendo en cuenta los pares ya existentes 
en stock, se realizaran los siguientes planes de producción, teniendo en cuenta las 
capacidades de fabricación de los distintos fabricantes. Con estos datos se procederá a 
proceso de lanzamiento de producción con el que se empezará ya la producción de pares 
en las fábricas.  
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El plan de temporada se irá ajustando también, renegociando capacidades de fabricación y 
asignando nuevas opciones. 
Entre los planes de producción se realizarán los desbordamientos, con el objetivo de la 
compra materia prima en el caso de que ésta sea necesaria para poder cumplir cada una 
de los planes de producción.  
5.2.1.2. Calendario 
 
 
 
 
 
Figura 5.5. Calendario plan de producción. 
Durante una temporada, se realizan un total de 4 planes de producción, el primero de todos 
está basado sobre las previsiones, y los otros 3 ya se basan sobre la venta real. Entre los 
distintos planes de producción, se realizan los desbordamientos, para ajustar los planes de 
producción. 
El primer plan de producción se realiza el 30 de enero, y como ya se ha dicho 
anteriormente está basado en previsiones sobre ventas, ya que todavía no se han 
empezado a vender los pares correspondientes a la temporada. Este plan va acompañado 
de un desbordamiento realizado a principios de marzo para poder ajustar el plan de 
producción a la demanda. 
El segundo plan de producción, se realiza el 20 de marzo y ya se realiza sobre venta real, 
este plan va acompañado de tres desbordamientos realizados cada quince días después 
del primer plan, y como el anterior sirve para ajustar la producción a la demanda real. 
El tercer plan de producción se realiza día 20 de mayo y es un plan con un volumen muy 
menor de pares ya que la gran mayoría de la venta ya se ha realizado. 
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El cuarto y último plan se realizo el 20 de junio y sirve para cumplir la demanda del final de 
la temporada y como el anterior la cantidad de pares presentes en este plan será mínima. 
Los porcentajes de venta inicial de pares acumulados durante los planes distintos planes de 
producción será el siguiente. 
Plan de producción % Venta inicial 
(Pares acumulados) 
1er plan 55,5% 
2do plan 95,5% 
3er plan 98,5% 
4to plan 100% 
Tabla 5.1. Porcentaje de venta inicial por planes de producción. 
En el plan de producción también se especifican las fechas en que los pares serán 
entregados a los clientes en función de cuando se han realizado los pedidos de compra. 
Estas fechas de entrega dependerán en función de si la fabricación se ha realizado en 
Marruecos o en China. 
5.2.1.3. Problemática 
En este proceso surgen una serie de problemáticas que van a ser expuestas a 
continuación, para posteriormente rediseñar el proceso con el fin de disminuir lo máximo 
posible todas los problemas del proceso actual. 
Uno de los principales problemas proviene de no tener en cuenta el stock sobrante de 
producto acabado de otras temporadas, y necesitaría ser posible evaluarlo, con el fin de 
saber si se dispone o no de stock sobrante que pueda ser utilizado.  
La primera compra de materia prima se realiza sobre previsiones con el fin de avanzar la 
compra de la materia prima para el primer lanzamiento de producción. 
La confirmación de fechas de entrega a los clientes, al no chequearse contra el plan de 
producción, obliga a suponer que la capacidades de fabricación son infinitas en los 
fabricantes, además, si se presentan problemas de industrialización, no se podrán servir los 
pedidos en las fechas confirmadas. 
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Los planes de producción no tienen en cuenta las distintas tallas, sino que la explosión de 
tallas se realiza a posteriori aplicando la curva de tallas estándar, aunque ya se dispone de 
la venta real. 
El proceso actual esta enfocada a llenar las capacidades máximas contratadas a los 
fabricantes, no enfocada a cumplir la fecha de servicio de nuestros clientes. 
5.2.2. Aprovisionamiento de materia prima 
5.2.2.1. Proceso actual 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.6. Diagrama de flujo del aprovisionamiento de MP. 
El aprovisionamiento de materia prima (MP) se realiza teniendo en cuenta los planes de 
producción, y sus desbordamientos, y el plan de la temporada, en la que se encuentra la 
lista de materiales de producción y se negocia con los proveedores. 
Mediante la realización de un material requirement planning (MRP), se obtendrán unas 
necesidades brutas de materias primas, y teniendo en cuenta el stock sobrante de otra 
temporada se obtienen las necesidades reales de compra.  
Hay cuatro tipos diferentes de gestión de materia prima en función de la clase de 
materiales. 
El primer tipo de gestión de MP es la petición de stock en consigna (esta MP al ser 
dependiente de la talla, será necesario tener en cuenta la curva de tallas estándar). Este 
stock de materia prima estará disponible en la consigna del proveedor, y podrá ser servida 
tan pronto como se realice el pedido de compra de materia prima. 
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El segundo tipo de gestión es la realización del pedido de compra a los proveedores, y una 
vez este disponga de la materia prima, será enviada al almacén perteneciente a Coflusa en 
Alicante. 
El tercer tipo de gestión es la realización de un pedido de compra de MP por parte de 
Coflusa con un posterior envío directo de MP al fabricante. 
El cuarto tipo será la compra directa por parte del fabricante, es decir el fabricante se 
aprovisionará por su cuenta de la MP necesaria para la producción. 
A la hora del lanzamiento de producción, que se explicará a continuación, se realizará una 
verificación de las MP del primer y segundo tipo de gestión únicamente. 
Una vez se disponga de todas las MP necesarias, ya se podrá empezar el proceso de 
fabricación. 
La lista de los diferentes tipos de materias primas y su modo de gestión correspondientes 
se detalla en el anexo C. 
5.2.2.2. Calendario 
 
 
 
 
Figura 5.7. Calendario aprovisionamiento de materia prima. 
Durante cada uno de los planes de producción y de sus posteriores desbordamientos, se 
realizará un MRP para obtener las necesidades reales de MP necesarias para la 
fabricación. 
Una vez obtenidas las cantidades necesarias, después de cada plan de producción se 
procederá a la compra de la MP, que se irá actualizando después de cada una de los 
desbordamientos. 
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Durante toda la temporada, será necesaria una gestión detallada de todo es stock de MP 
disponible, con el fin de optimizar al máximo el material disponible en stock. 
5.2.2.3. Problemática 
El primer problema que se encuentra es la complejidad en la consulta de la disponibilidad 
real de MP, ya que esta información no está guardada en sistema, sino que se encuentra 
en formato Excel en la consigna de cada comprador 
Otro problema es que no se refleja en el aprovisionamiento de MP el lead-time que tiene 
cada tipo de componente, con lo cual se adelanta innecesariamente la compra de algunos 
componentes. 
No se aprovecha la distribución de tallas de la venta real en el aprovisionamiento de MP de 
los desbordamientos y de los planes de producción. 
Se realiza el envío de MP a los fabricantes antes del lanzamiento. En caso de realizarse un 
cambio de asignación de las opciones asignadas a los fabricantes, será necesario 
traspasar la MP entre los fabricantes involucrados. 
5.2.3. Lanzamiento de producción 
El lanzamiento de producción, no es más que el proceso por el cual se dan las ordenes de 
fabricación a los distintos fabricantes basándose en las necesidades del plan de producción 
realizado con anterioridad. 
5.2.3.1. Proceso actual 
 
 
 
 
Figura 5.8. Diagrama de flujo de lanzamiento de producción. 
El proceso se inicia con la selección de necesidades, para este proceso son necesarios los 
datos obtenidos de la venta inicial así como también de la compra de stock de producto 
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terminado. Una vez seleccionadas las necesidades, y con el plan de producción, se 
decidirá que pedidos  van a ser lanzados contra la capacidad de fabricación priorizando por 
el tipo de aprovisionamiento y las fechas de entregas. Posteriormente tendrá lugar el 
proceso de verificación de materia prima, y cuando esté superado, se creará un pedido de 
compra de producto terminado con el que se procederá al inicio de la fabricación. Además 
también se realizará el proceso de empaquetado en sistema, es decir, que tipo de 
empaquetado deberá ser realizado a cada uno de los distintos pedidos, de acuerdo a la 
cantidad y tipo de opciones de los pedidos procesados. 
5.2.3.2. Calendario 
A lo largo de la temporada se realizan lanzamiento quincenalmente contra periodos de 
fabricación concretos, en función de cuando se ha lanzado un pedido, se le será asignado 
un mes de fabricación u otro. 
El calendario de lanzamientos de producción varía dependiendo de si la fabricación será 
realizada en Marruecos o en China. A continuación vamos a exponer los dos calendarios 
• Marruecos 
 
 
 
 
 
Figura 5.9. Calendario aprov. MP para Marruecos. 
El primer lanzamiento se realiza día 25 de marzo y es lanzado contra la capacidad de 
fabricación de mayo, es decir, todos los pedidos lanzados serán fabricados en mayo. 
Se realizarán lanzamientos cada quince días, y todos estos se lanzarán contra la 
capacidad de fabricación de mayo, hasta el de día 20 de abril. Estos lanzamientos 
corresponden al primer plan de producción. 
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La segunda tanda de lanzamientos empezará el 20 de abril, y será contra la capacidad 
de fabricación de junio, se realizarán lanzamiento contra este mes hasta el del día 22 
de mayo. Estos lanzamientos corresponden al segundo plan de producción. 
La tercera tanda de lanzamientos empezará el 22 de mayo, y será contra la capacidad 
de fabricación de junio, se realizarán lanzamiento contra este mes hasta el del día 22 
de junio. Estos lanzamientos corresponden al tercer plan de producción. 
La cuarta tanda de lanzamientos empezará el 22 de junio, y será contra la capacidad de 
fabricación de junio, se realizarán lanzamiento contra este mes hasta el del día 22 de 
julio, que será el último lanzamiento de la temporada. Estos lanzamientos corresponden 
al cuarto plan de producción. 
• China 
 
 
 
 
Figura 5.10. Calendario aprov. MP para China. 
En China a diferencia de Marruecos, que se realizan cuatro tandas de lanzamientos, 
sólo se realizan dos. 
El primer lanzamiento se produce día 25 de marzo, y se realizarán cada quince días 
hasta día 22 de mayo. Todos estos lanzamientos se producen contra la capacidad de 
fabricación de junio. 
La segunda tanda empieza el 22 de mayo y se realizarán lanzamientos cada quince 
días hasta el 22 de junio, todos ellos contra la capacidad de fabricación de julio. 
5.2.3.3. Problemática 
El aprovisionamiento de MP por parte del fabricante no está controlado por Coflusa, lo que 
puede provocar que se lance un pedido y el fabricante no disponga de la MP. 
Febrero Marzo Abril Mayo Junio
30
1er plan
producción
20
2do plan
producción
20
3er plan
producción
20
4to plan
producción
5
Desbord
1er plan
10
Desbord
2do plan
25
Desbord
2do plan
5
Desbord
2do plan
Julio Agosto
Capacidad 
Fabricación Junio
Capacidad 
Fabricación Julio
25
22
Lanzamientos 
quincenales
Lanzamientos 
quincenales
Pág. 46  Memoria 
 
En la verificación de disponibilidad de MP se trabaja como si toda la MP fuese necesaria 
para el primer día de fabricación, cuando realmente se incorpora en pasos posteriores. 
No se dispone de MP comprometida para casos especiales, lo que puede provocar que 
otros lanzamientos utilicen la MP, en principio, reservada para la fabricación de pares 
especiales. 
El proceso de lanzamiento es muy lento, ya que puede durar hasta tres días y medio. 
5.2.4. Subcontratación de producción 
Como se ha comentado anteriormente, Coflusa no dispone de fábricas propias, por lo que 
debe subcontratar toda la producción. El proceso de subcontratación se describe a 
continuación. 
5.2.4.1. Proceso actual 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.11. Diagrama de flujo de subcontratación de producción. 
Una vez realizados los lanzamientos, será necesario al aprovisionamiento de toda la 
materia necesaria en la fábrica para poder empezar la producción. Cuando haya entrado 
toda la materia prima, la fábrica planificará la producción en función de los lanzamientos y 
de la MP que tenga disponible en dicho momento. Una vez realizada la planificación se 
iniciará la fabricación propia de los zapatos, y posteriormente se procederá a la realización 
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del packing-list, y la separación del material por puesto de destino. Este proceso en 
Marruecos se realiza semanalmente, mientras que en China es quincenal. 
Una vez finalizado este proceso, se presenta nuevas diferencias entre China y Marruecos: 
• Marruecos 
Cuando finaliza la fabricación, los zapatos pasarán una inspección de calidad en 
fábrica, y una vez superada se procederá a su transporte hasta la plataforma logística 
de La Granada (Catalunya). 
• China 
En China no se realizará inspección de calidad, y dependiendo del destino del producto 
final, éste, se almacenará en la plataforma logística de Jian-Tian (Shen-zhen, China), o 
bien, como en el caso de Marruecos, será transportado a La Granada. 
5.2.4.2. Preparación packing-list 
 
 
 
Figura 5.12. Diagrama de flujo de preparación packing-list de fabricante. 
El proceso de la creación del packing-list es un proceso muy importante para el correcto 
funcionamiento de todos los envíos de la mercancía. 
Una vez fabricados los pares, se procederá a la realización del packing y la impresión de 
las etiquetas que deberán llevar las cajas y los bultos en que irán contenidas. 
Posteriormente, se realizará una inspección del 5% de los bultos realizados para ver que el 
proceso se ha realizado correctamente. 
Los pares serán almacenados en fábrica, hasta que ésta realice la propuesta de packing-
list y sea validada por Coflusa, con lo cual se podrá realizar su envío a las plataformas 
logísticas, donde serán almacenados para posteriormente imprimir el documento de 
Envío
directo
Propuesta 
packing-list
Etiquetado / 
Packing
Expedición 
packing-list
Ubicación 
almacenaje 
Transporte
entrada
Notificación 
logística
Validación 
packing-list
Fabricación
Impresión
packing
Pre-aviso
de entrada
Pág. 48  Memoria 
 
packing-list, y ser enviado a las destinaciones correspondientes. Una muestra de un 
packing-list de fabricante puede ser consultada en el anexo E.2.1. 
5.2.4.3. Problemática 
El problema más importante que se genera es la gestión de la MP en fábrica. Estos 
problemas pueden ser de diferentes tipos, por ejemplo, las diferencias de cantidad y 
calidad que la fabrica dice que recibe con las que Coflusa envía, y es difícil diferenciar 
donde se han provocado las diferencias. Tampoco es comparable el stock teórica del 
fabricante con el que consta en el sistema de Coflusa, debido principalmente el stock que 
está siendo utilizado en esos momentos para la fabricación. 
Otro problema viene dado por la falta de información en el proceso de fabricación en SAP, 
como podrían ser: el estado de la fabricación, las incidencias provocadas o la 
redeterminación de fechas de salida de fábrica provocada por las incidencias. 
5.2.5. Inspección de calidad 
El proceso de inspección de calidad esta formado por varios procesos. La primera 
inspección de calidad se realiza sobre las materias primas. El segundo proceso ya se 
realiza sobre el producto final y éste es diferente en función de si el producto ha sido 
fabricado en China o en Marruecos. 
5.2.5.1. Proceso actual 
• Materias primas (sólo en caso de pieles) 
 
 
 
Figura 5.13. Diagrama de flujo de inspección calidad MP. 
La única inspección de calidad que se realizará a las materias primas, será la 
inspección de las pieles, ya que estas son el componente más delicado e importante de 
un zapato. 
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Se realiza una inspección  de la primera colada realizada por el proveedor y en caso de 
que la piel cumpla con las especificaciones impuestas por Coflusa, se procederá a su 
aprovisionamiento. 
Otra inspección es la que se realiza en el almacén de Alicante (almacén 0031), y en el 
que se realizan inspecciones periódicas, comprobando que las pieles que envían los 
fabricantes tienen la calidad necesaria para su empleo. 
El otro control de calidad que se efectúa, es la inspección de piel remota, realizada en 
Coflusa, mediante el análisis SATRA. 
• Producto acabado (Marruecos) 
 
 
 
Figura 5.14. Diagrama de flujo de inspección de calidad en Marruecos. 
Una vez fabricados los pares, y en la propia fábrica, se determinan los lotes que serán 
inspeccionados, determinados estos, se realizará la inspección de calidad propiamente 
dicha, rellenando un documento de calidad (mirar anexo D.1), localizando tanto 
defectos críticos como frecuentes, y en función del número de estos errores el par 
inspeccionado superará o no el control de calidad. En caso de superarlo, el pedido 
estará listo para su transporte a la plataforma logística. Si no se supera la inspección, el 
lote entero será dado por defectuoso, y el fabricante deberá tratar de solucionar los 
defectos que presenten los pares, una vez realizado esto, se determinará un nuevo lote 
de inspección y se realizará otra inspección de calidad. 
Toda la información relativa a las inspecciones de calidad efectuadas, se grabará en 
una base de datos Acces. En caso de superarse la inspección, dicha información 
también será grabada en el sistema SAP. 
• Producto acabado (China) 
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Figura 5.15. Diagrama de flujo de inspección de calidad en China. 
En el caso de China, la inspección no se realiza en la fábrica, sino en la plataforma 
logística. Una vez los lotes se encuentran allí, se procede a la determinación de los 
lotes de inspección y su posterior inspección, que se realiza de la misma manera que 
se hace en Marruecos, si los pares la superan, pasará a ser almacenados en la 
plataforma. 
5.2.5.2. Problemática 
Uno de los principales problemas la diferencia entre modelos y equipo en función de las 
zonas de fabricación. 
El otro problema de gran importancia, es que el proceso de inspección no dispone del 
sistema informático SAP, con el consiguiente problema de si el producto se registra como 
defectuoso, esto no queda reflejado en sistema, y las fechas de salida real de fábrica se 
retrasan sin saber la causa, y sin una estimación del tiempo de retraso. 
5.2.6. Transporte de entrada 
5.2.6.1. Proceso actual 
 
 
 
 
Figura 5.16. Diagrama de flujo de transporte de entrada. 
Cunado se hayan fabricado los pares, se efectuará el transporte de entrada hacia la 
plataforma logística. 
El primer paso proviene de la propia fábrica con una petición de recogida de los productos 
fabricados, que sucede dos veces por semana en Marruecos y quincenalmente en China. 
Una vez llega el camión a la fábrica, se carga la mercancía y se adjunta el Packing-list, las 
facturas, el documento en la aduana de origen y el transportista deberá rellenar un 
documento de verificación de los bultos que han sido cargados en el camión. Este 
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transporte deberá pasar las aduanas correspondientes en función de su procedencia y 
destino. Es posible, que en función del tipo de transportista contratado, sea necesario un 
traspaso de la mercancía a un transportista propio Coflusa. 
El tiempo de tránsito es diferente en función de si proviene de China o de Marruecos. El 
tiempo de transito de China es de aproximadamente un mes, mientras que el de Marruecos 
es de una semana. Cuando el camión está en tránsito, se realiza un pre-aviso de entrada al 
la plataforma logística, para planificar la posterior llegada del transporte. Cuando el 
transporte llega a su lugar de destino, se iniciará la descarga, verificando la cantidad de 
bultos que había anotado el transportista en la hoja de verificación rellenada en la fábrica 
de origen. Si todos los bultos cuadran con lo esperado, se realizará el almacenamiento de 
la mercancía. 
5.2.6.2. Problemática 
La verificación de las facturas del transportista se realiza manualmente, y debido a esto se 
genera una carga extra de trabajo y la complicación a la hora de verificar los detalles de los 
importes facturados. 
Falta de información en SAP sobre el proceso de transporte de entrada: 
• Etapa en la que se encuentra el transporte: aduanas origen o destino, transito, 
cambio de transportista. 
• Reflejo de incidencia: motivos y retrasos ocasionados. 
• Fecha planificada de llegada a las plataformas logísticas para el posterior cálculo de 
fechas de entrega a los clientes. 
• En la carga camión del fabricante únicamente se controla la cantidad de bultos y no 
los bultos concretos por lo que se pueden intercambiar los bultos entre distintos 
packing-list. Esta incidencia se detecta en LG y ya es demasiado tarde para 
solucionarla. 
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5.2.7. Almacenamiento y expedición 
5.2.7.1. Proceso actual 
 
 
 
 
 
Figura 5.17. Diagrama de flujo de almacenamiento y distribución. 
El proceso se inicia una vez llega el transporte a la plataforma logística, una vez se 
descarga el camión, se anotan las incidencias que han tenido lugar, como la recepción de 
bultos dañados o no esperados, o la no recepción de bultos que si se esperaban. Los 
bultos correctos, pasarán al clasificado de bultos en función de si son bultos de packing o 
de picking. 
El siguiente proceso será el put-in, consistente en llevar los bultos a las estanterías 
correspondientes con la ayuda de carretillas elevadoras. Estos bultos se distribuirán, en 
función de si son bultos de picking o de packing, en sus estanterías correspondientes. La 
ubicación de los bultos en cada una de las estanterías estará controlada por el sistema 
SAP. 
Cuando se deba realizar el proceso de salida de plataforma de los bultos, se seleccionarán 
los bultos de packing o picking que sea necesario expedir y se transportarán  al muelle de 
carga e la plataforma logística. Para poder realizar la selección de los bultos de packing y 
picking a expedir, se deberán tener en cuenta que ordenes de expedición se han generado, 
y que proporcionan la información sobre que bulto debe ser expedido, para esta generación 
de ordenes se deberá tener la autorización del departamento de customer service y de 
créditos. 
A parte del proceso de clasificado, también se debe preparar el proceso, de expedición de 
los bultos almacenados. Mediante los datos proporcionados por la venta inicial y el plan de 
la temporada, se prepara la planificación de la expedición, con un control diario de bultos y 
Transporte 
Entrada
Descarga 
Camión
Clasificado 
bulto
Venta Inicial
Put-in
Estanterías 
Packing
Estanterías 
Picking
Picking bultos 
(PACKING)
Estación 
Muelle
Carga 
Camión
Generación 
Ordenes 
Expedición
Picking pares 
(PICKING)
Plan 
Temporada
Reubicar 
Bultos 
Facturación 
y Cobro
Planificación 
Expedición
Petición 
recogida
Transporte
salida
Rediseño de procesos comerciales y de operaciones y desarrollo de aplicaciones de soporte Pág. 53 
 
teniendo en cuenta los calendarios, de inicial y reposición, y la procedencia de los clientes, 
UE o extracomunitarios. 
El último paso para la recogida de las mercancías, será la realización de la petición de 
recogida a los transportistas, y una vez llegado el camión a la plataforma logística, se 
cargarán en él los bultos que se encontraban en el muelle de carga. Con este proceso 
finalizado se podrá iniciar el proceso de facturación y cobro y de transporte salida. 
5.2.7.2. Problemática 
Problemas en la planificación de las expediciones: 
• Falta información sobre entradas futuras. 
• Muchos interlocutores implicados en el proceso: comercial, retail, customer service, 
créditos, almacén y transportista. 
Los bloqueos y desbloqueos por parte de los departamentos de comercial y créditos, se 
realizan de forma no planificada (dependen de las peticiones de los clientes) y determinan 
que los pedidos de venta se puedan expedir o no, esto provoca: 
• Gran cantidad de bultos a reubicar. 
• Complican la planificación de expediciones ya que cambian los volúmenes 
planificados. 
5.2.8. Transporte salida 
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Figura 5.18. Diagrama de flujo de transporte de salida. 
El transporte de salida es el transporte desde el operador logístico, hasta el cliente final. La 
frecuencia de este transporte depende de si los clientes pertenecen a la Unión Europea o 
no. Para los clientes de la unión europea se realiza un transporte con un calendario 
semanal, mientras que para los extracomunitarios el transporte se realiza por la petición 
propia de los clientes interesados. La petición de recogida llega vía mail y se registra en el 
programa SAP. Posteriormente se carga el camión y se elaboran los documentos de 
transporte como son: las facturas, los packing-list, una master invoice (sólo USA)  y el 
documento de verificación de bultos rellenado por el transportista. También se realizará un 
pre-aviso de entrega al cliente informándole de la mercancía en curso. El proceso siguiente, 
dependerá de la clase de transporte también llamada incoterm. En función del tipo de 
incoterm el proceso presentará algunas variaciones. 
Tipos de incoterm: 
• EXW (Países de la UE y extracomunitarios) 
Entrega directa del transportista al cliente. 
• FCA (Países de la UE y extracomunitarios) 
El transporte se separa por clientes para su posterior entrega. 
• FOB (Países extracomunitarios) 
El transporte se separa por clientes y debe pasar la aduana de salida de España antes 
de su entrega al cliente final. 
• CIP, CPT, CIF, DAF(Países de la UE y extracomunitarios) 
Es transporte se separa por clientes, debe pasar la aduana de salida de España, se 
vuelve a separar por clientes y finalmente se entrega a los clientes finales. 
• DDP, FH, DDU (Países extracomunitarios) 
El transporte se realiza en serie completa (sin separación por cliente), pasa la aduana 
de salida de España, continua en serie completa y llega a la aduana del país de 
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destino. Una vez entra dentro del país, las series se separan por albaranes y después 
por clientes hasta la entrega en el destino final. 
• DDP, FH, DDU (Países de la UE) 
El transporte se realiza en serie completa, después las series se separan por albaranes 
y posteriormente por clientes, finalmente la mercancía llega al cliente final. 
5.2.8.1. Problemática 
La verificación de las facturas del transportista se realiza manualmente, y debido a esto se 
genera una carga extra de trabajo y la complicación a la hora de verificar los detalles de los 
importes facturados. 
Falta de información en SAP sobre el proceso de transporte de salida: 
• Etapa en la que se encuentra el transporte: aduanas origen o destino, transito, 
cambio de transportista. 
• Reflejo de incidencia: motivos y retrasos ocasionados. 
• Fecha planificada de llegada al cliente. 
• Fecha real de entrada al cliente. 
Diversidad de los requerimientos de los clientes (incoterms). 
5.2.9. Seguimiento pedido y cambios de fecha 
Hacer un seguimiento de todos los pedidos es una tarea de extrema importancia, ya que si 
se realiza bien, se podrán tomar medidas inmediatas para la resolución de los problemas 
que puedan surgir a lo largo de todo el proceso de la cadena de suministros, en cambio 
sino se realiza, y aparece alguna incidencia, no se sabrá hasta le momento final y ya no 
habrá tiempo de solucionarlo, lo que ocasionará, como mínimo, un cliente insatisfecho, 
pudiendo llegar a provocar un colapso en la cadena de suministros. 
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5.2.9.1. Proceso actual 
 
 
 
 
Figura 5.19. Diagrama de flujo de seguimiento. 
Se debe tener un control diario de los pedidos de venta pendientes de entregar, su estado 
actual y los plazos de entrega pendientes. En caso se no poder cumplir las fechas 
deseadas, se debe calcular las nuevas fechas de servicio y crear un listado de los pedidos 
de venta que incumplen dichas fechas. 
Una vez realizados los cálculos necesarios, el customer service deberá contactar con cada 
uno de los clientes. Si el cliente no acepta la nueva fecha de servicio propuesta, el pedido 
será cancelado, y si está de acuerdo con la nueva fecha, el proceso seguirá su curso 
natural. Estos hechos quedarán reflejados en el sistema como modificaciones o 
cancelaciones de pedidos de venta según se hayan aceptado o no. 
5.2.9.2. Problemática 
Esté proceso presenta una seria de dificultades que impiden que se pueda hacer el 
seguimiento de pedidos todo lo correcto que se desearía. 
• Falta de información y de control sobre algunos hitos importantes como el 
aprovisionamiento de las materias primas, el inicio de la fabricación y la entrega a 
los clientes. 
• Dificultad en la verificación la causa de incumplimientos a clientes distribuidores: 
necesidad de autorización del customer service, de créditos, el tránsito a cliente 
depende incoterms,… 
• Los bloqueos comerciales y los de créditos, dificultan el análisis del responsable del 
incumplimiento. 
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5.3. Análisis de los procesos actuales comerciales 
A continuación se describirán cada uno de los procesos de la actual cadena de suministro, 
enfocados a la parte comercial, en el orden temporal en que estos aparecen durante el 
transcurso de una temporada. 
En esta parte cabe distinguir dos procesos diferenciados, ya que no siguen la misma 
estructura, la distribución entre clientes y la propia de la tiendas de Coflusa. 
5.3.1. Definición catálogo 
5.3.1.1. Desarrollo de la colección 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.20. Diagrama de flujo de desarrollo de colección. 
Uno de los primeros pasos que deben realizarse para iniciar una nueva temporada es el 
desarrollo de la nueva colección. Este planteamiento se realiza entre los departamentos de 
comercial y de diseño. 
El primer paso a realizar será el planteamiento de la colección, definiendo las estrategias 
de la compañía y realizando un análisis de la temporada y de cada una de las líneas. 
Cuando se ha realizado el planteamiento, se propondrán los conceptos y líneas que se 
utilizarán en la nueva temporada, después de varias reuniones con los encargados de 
comercial y diseño, se decidirá cuales serán las líneas que pasarán a formar parte de la 
nueva colección. 
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El próximo paso a realizar, será la construcción de los prototipos con maqueta de piso de 
dichas líneas, lo que llevará implícito un proceso de diseño de hormas y pisos, para la 
correcta construcción de dichos prototipos. Una vez realizado esto se diseñaran los moldes 
y los patrones para poder construir lo prototipos físicos, todos estos procesos se realizarán 
con la ayuda del programa Teamcenter. 
Una vez construidos los prototipos físicos, se convocará una reunión para decidir que 
prototipos son aceptados, y por se podrá iniciar el diseño de los modelos y las opciones. El 
diseño de estas opciones y modelos será necesario para los posteriores procesos de 
selección de muestras, definición del catálogo y planificación de la temporada. 
Al ser aprobados los prototipos, y con la lista de materiales (proceso explicado a 
continuación), se realizará la documentación técnica necesaria para poder iniciar el proceso 
de industrialización.  
5.3.1.2. Lista de materiales 
 
 
 
 
Tabla 5.21. Diagrama de flujo de lista de materiales. 
Una vez se sabe que líneas han sido aprobadas, se realizará la lista de materiales de 
diseño y técnicos de las opciones pertenecientes a la temporada. Esta lista debe ser 
validada, y cuando lo esté, se traspasará al sistema SAP.  Dicha información será utilizada 
para la planificación de la producción de la temporada y para los planes de producción. 
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5.3.1.3. Industrialización 
 
 
 
 
Figura 5.22. Diagrama flujo industrialización. 
Una vez está definida la lista de materiales y el desarrollo de la colección, se procederá a la 
industrialización, consistente en la puesta a punto de los patrones y las pruebas de corte. 
Con la realización de estas pruebas se obtendrá un par de conformidad con el que se 
volverá a validar la lista de materiales, para la comprobar que todas las especificaciones de 
materiales y diseño se cumplen y si es así, traspasar la actualización de la lista de 
materiales al sistema SAP. 
Cuando se de el visto bueno a la industrialización, ya se podrá iniciar la fabricación de la 
opción industrializada. 
5.3.1.4. Definición del catálogo de distribución 
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Figura 5.23. Diagrama de flujo de definición catálogo distribución. 
La definición del catálogo para distribución, se inicia con la selección de las opciones que 
formarán parte de dicho catálogo, una vez seleccionadas las opciones se activará la 
temporada dando de alta el listado de materiales en el sistema SAP, con lo que podrá 
empezar el proceso de previsión de ventas iniciales. 
Cuando se ha realizado la previsión, será necesario ajustar el catálogo inicial dando de baja 
aquellas opciones que no han tenido una respuesta favorable. Este hecho provocará una 
actualización de la lista de materiales. Después de este proceso empezará el la venta 
inicial. 
Durante la temporada, también se ajustará el catálogo seleccionando aquellas opciones 
que formarán parte de la segunda colección. Como ocurría anteriormente, los datos de 
todas las opciones pertenecientes a esta colección deberán ser actualizados en las lista de 
materiales del sistema SAP. 
En el caso de las ventas por reposición, también se define un catálogo, teniendo en cuenta 
las ventas iniciales reales, de las que ya se dispone de datos, y las previsiones sobre 
reposiciones. La realización de este catálogo consiste en realizar un ranking de las 
opciones más vendidas en la venta inicial, y definir cuales de ellas serán utilizadas también 
para la reposición. Esto provocará también una modificación de la lista de materiales. 
Cuando se hayan seleccionado que opciones tendrán reposición, se procederá al inicio de 
la venta. 
Como se ha comentado anteriormente, los modelos de zapatos son diferentes en cada 
temporada, pero hay una serie de zapatos que están presentes en todas las temporadas, 
estos modelos se llaman: opciones de continuidad. Estos pares se definen teniendo en 
cuenta cuales han sido las opciones más vendidas durante la temporada, y seleccionando 
cuales de ellas son aptas para ser opciones de continuidad. 
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5.3.1.5. Calendario distribución 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.24. Calendario definición catálogo distribución. 
El primer paso de la definición del catálogo es el planteamiento de la colección, que se 
realiza el 20 de agosto. Durante los dos siguientes meses se diseñaran las líneas y se 
desarrollaran las maquetas y los prototipos, para ser revisados el 6 de noviembre. En los 
dos meses siguientes, se creará la lista de materiales y las muestras que se utilizarán en la 
convención de día 23 de diciembre. Una vez finalizada la convención y durante las 
semanas siguientes, el catálogo ya se encontrará definido en un 90% esperando los 
ajustes de la segunda colección. Cuando este catálogo este definido ya se podrán 
traspasar los datos de la lista de materiales al programa SAP, este proceso finalizará 
aproximadamente la primera semana de febrero. 
5.3.1.6. Definición catálogo retail 
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Figura 5.25. Diagrama de flujo de catálogo retail. 
El proceso de definición del catálogo para las tiendas propias de Coflusa (retail) es 
diferente al utilizado para la distribución. 
Una vez realizada la planificación de la temporada, y con la ayuda de los datos históricos 
de otras temporadas, se preparan los datos necesarios para la realización de una 
convención con la presencia de los managers de todas las tiendas Coflusa. Con estos 
datos y la definición del catálogo realizada para el caso de distribución, se convocará una 
convención en las instalaciones de Coflusa en Mallorca. 
En esta convención se decidirán que opciones van a ser comercializadas en las tiendas, 
aproximadamente unas 300 opciones. Con el conocimiento de cuales serán las opciones 
de la temporada, se realizará el alta de materiales en el sistema SAP para poder realizar 
los siguientes procesos de previsión de ventas y venta inicial. 
5.3.1.7. Calendario 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.26. Calendario definición catálogo retail. 
Durante el mes de diciembre, se prepararán los datos necesarios para la convención que 
se realizará el día 23 de diciembre, Misma convención que distribución. De los resultados 
obtenidos en esta convención, se obtendrá la selección de opciones, para posteriormente 
dar el alta de materiales en el sistema SAP durante el mes de enero. En la última semana 
de enero, se iniciará el proceso de la venta inicial. 
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5.3.2. Previsión de ventas inicial 
La previsión de la venta inicial, se debe realizar tanto para la venta por distribución como 
para la venta en las propias tiendas Coflusa (Retail). 
5.3.2.1. Previsión venta inicial distribución 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.27. Diagrama de flujo de previsión de venta inicial distribución. 
La previsión de las ventas iniciales empieza con los datos obtenidos del plan de ventas de 
la temporada y los datos históricos de las temporadas anteriores. La previsión de ventas se 
realiza en formato Excel, para consultar esta previsión de ventas mirar anexo G.1. 
Una vez realizada la primera previsión, se realiza una convención en las instalaciones de 
Coflusa con los responsables de todas las tiendas que Coflusa posee alrededor del mundo.  
De la convención se obtiene la previsión de la venta inicial para cada una de las líneas y se 
clasifican las opciones según se crean que serán: best-sellers, de alta compra, de compra 
media o de baja compra. 
Una vez finalizada la convención, se determinará la previsión de venta agregada por opción 
que deberá ser tenida en cuenta a la hora de realizar los planes de producción. 
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Una vez se ha iniciado la venta inicial, todas las previsiones realizadas se irán ajustando 
actualizando los planes de venta y los planes de producción. 
5.3.2.2. Calendario distribución 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.28. Calendario previsión de ventas inicial distribución. 
Durante el mes de diciembre y la primera semana de enero se realizarán las previsiones de 
ventas, tanto por línea como por opción. Acto seguido hasta finales de enero, se actualiza 
el catálogo y se determina la star selection.  
Se seguirán realizando previsiones de venta hasta el inicio de la venta inicial en las 
primeras semanas de febrero. Todas estas previsiones serán revisadas a principios de los 
meses de marzo y abril actualizando los planes de la temporada. 
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5.3.2.3. Previsión ventas inicial retail 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.29. Diagrama de flujo de previsión de ventas inicial retail. 
El caso de la previsión para ventas de retail es muy parecido al caso de distribución. Las 
previsiones se realizan a partir del plan de ventas, los históricos de otras temporadas y las 
opciones definidas en el catálogo. Una vez realizadas las previsiones por línea y por 
opción, se actualizará el catálogo, se realizará una nueva previsión por opción y por cada 
tienda. 
5.3.2.4. Calendario retail 
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Figura 5.30. Calendario previsión de ventas inicial retail. 
El calendario de previsiones de venta inicial de retail coincide con el calendario de venta 
inicial de distribución.  
5.3.3. Previsión de ventas reposición 
5.3.3.1. Distribución y retail 
 
 
 
 
 
Figura 5.31. Diagrama de flujo de previsión de venta reposición. 
Para la correcta realización del proyecto se deberá tener en cuenta los datos 
proporcionados por la venta inicial, y realizar una previsión sobre el stock de reposición y 
del OTB (open to buy). Con estos datos y las opciones presentes en el catálogo de 
reposición se realizará la previsión de venta y posteriormente se hará un plan de ventas de 
producto. 
Con esté plan se podrá iniciar la compra de materia prima necesaria y la compra de stock 
de producto terminado. 
Una vez se haya iniciado la venta de reposición, se revisarán la previsiones de las opciones 
y se llevará a cabo un control del OTB de cada cliente, con la información obtenida, se 
revisará el plan de ventas de producto, y ya se podrá iniciar otra compra de stock de 
producto terminado. 
5.3.4. Compra de producto terminado 
En este caso el proceso para distribución como para retail es el mismo, así como también 
el calendario de ejecución. 
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5.3.4.1. Proceso distribución y retail 
 
Figura 5.32. Diagrama de flujo de compra de producto terminado. 
La compra de producto terminado, se realiza con los datos aportados por las previsiones de 
ventas de reposición, y distribuyendo las previsiones por tallas mediante la curva de talla 
estándar. Una vez realizado, se procederá a la grabación de las solicitudes de pedido en el 
sistema SAP, para posteriormente realizar los planes de producción. 
5.3.4.2. Problemática distribución y retail 
Se encuentra la imposibilidad de fraccionar una solicitud de pedido (p.ej: en el caso de no 
haber suficiente materia prima) 
Las solicitudes de pedido están limitadas a una cantidad máxima de 150 pares. En caso de 
realizar pedidos de más de 150 pares se deberá generar más de una solicitud de pedido. 
Dificultad de realizar un seguimiento y reporting de la situación de las solicitudes de pedido. 
Fechas de confirmación de entrega de mercancía no actualizada. 
Las solicitudes de pedido se deben crear de forma manual, con la consiguiente pérdida de 
tiempo por parte del personal de Coflusa y la posibilidad de cometer algún error en la 
introducción de los datos. 
Para la gestión stocks surgen dos tipos de problemas: 
• Necesidad de un reporting para la gestión de los stocks. 
• Necesidad de visualizar los stocks reservados (pedidos pendientes de asignar, el 
proceso de asignación se explicará posteriormente). 
5.3.5. Venta inicial 
Antes de realizar la venta inicial, será necesario dar de alta a los nuevos clientes 
interesados en vender los productos de Coflusa. 
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5.3.5.1. Alta de clientes 
 
 
 
 
Figura 5.33. Diagrama flujo alta clientes. 
El proceso se inicia con un plan de visita al establecimiento del cliente interesado. Dicho 
cliente presentará una solicitud de alta, incluyendo sus datos generales y de créditos. Dicha 
solicitud será procesada y se decidirá si se aprueba o no. En caso de no aprobarse, se le 
comunicará al cliente. 
Si la solicitud se aprueba, el departamento de créditos verificará la situación financiera del 
cliente. Si se supera dicha verificación, la solicitud de cliente se convertirá en un alta de 
cliente en el sistema SAP, se le indicará el número de cliente, y ya se podrá iniciar el 
proceso de venta inicial. 
5.3.5.2. Venta inicial distribución 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.34. Diagrama de flujo de venta inicial distribución. 
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Antes de realizar el propio proceso de ventas, y una vez se haya comprobado el alta de 
todos los clientes, se revisarán siguientes datos en el sistema: jerarquía de producto, 
grupos de imputación, códigos EAN y las fechas de servicio. Una vez realizadas estas 
comprobaciones, se preparará el sistema utilizado por los representantes para la venta de 
las opciones introduciendo: las colecciones y los precios. 
Realizada la preparación del sistema, se procederá al proceso de grabación de los pedidos. 
Este proceso se realiza descargando los datos obtenidos en el sistema de ventas y 
grabando todos estos pedidos asignando las fechas deseadas de envío por parte de los 
clientes. 
Una vez realizada la grabación de pedidos, primeramente se imprimirá un borrador para el 
cliente, con el que podrá presentar cualquier disconformidad en un plazo de 15 desde la 
recepción de la confirmación del pedido. Por otra parte, se realizará un seguimiento de los 
pedidos comprobando: los puntos de venta autorizados del cliente, la selección de opciones 
realizada y si cumple las condiciones mínimas de los pedidos. 
El proceso siguiente será la verificación de créditos (proceso explicado posteriormente), si 
dicha verificación es superada, se confirmará el pedido del cliente enviándole un 
documento de confirmación. 
Todos estos pedidos deberán ser tenidos en cuenta a la hora de realizar el nuevo plan de 
producción. 
5.3.5.3. Requerimientos del proceso distribución  
El contenido de pares mínimo en un pedido es de ocho pares, no se confirmará ningún 
pedido con una cantidad inferior a ésta. 
Si se retrasa la producción, cada pedido lleva asignada una fecha de cancelación, a partir 
de esta fecha, si la mercancía no ha llegado al cliente, no se enviará la mercancía y se 
cancelará el pedido por fuera de fecha. 
No se aceptan modificaciones de la propuesta de pedido. Este proceso tiene unas 
excepciones como pueden ser: errores de grabación o cambios de Coflusa respecto al 
borrador (fecha de servicio, precios,…) 
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5.3.5.4. Verificación de créditos 
 
 
 
 
Dibujo 5.35. Diagrama de flujo de verificación de créditos. 
Como se ha comentado anteriormente para la confirmación del pedido, será necesaria la 
realización de una verificación de créditos al cliente. 
El proceso se inicia teniendo presente el historial de pago del cliente con la empresa, Con 
esto se determina la clase de riesgo de la realización de pedidos verificando el nivel de 
reclamaciones, el medio de pago del cliente y el límite de crédito (valor impuesta a cada 
cliente y revisado cada temporada). 
Si esta verificación no es superada el pedido quedará bloqueado automáticamente y 
posteriormente cancelado. En caso de si ser superado el pedido se procesará. 
Una vez verificado se volverán a verificar el nivel de reclamaciones, el medio de pago y el 
límite de crédito para la verificación de las entregas. Como en el caso anterior, si está 
verificación no es superada el pedido se bloqueará. En caso contrario se procederá a la 
confirmación del pedido asignando las fechas tanto de servicio como de cancelación.  
5.3.5.5. Venta inicial retail 
 
 
Figura 5.36. Diagrama de flujo de venta inicial retail. 
El proceso de venta inicial para las tiendas Coflusa es mucho más sencillo que para 
distribución debido principalmente a no tener que dar de alta a ningún nuevo cliente ni tener 
que realizar una verificación de créditos. 
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En este caso lo único que se deberá realizar será la grabación de los pedidos realizados 
por las tiendas y su posterior seguimiento. Todos estos pedidos serán necesarios para la 
realización del plan de producción. 
5.3.6. Venta reposición 
Como en el caso de la venta inicial, para la venta de la reposición, también será necesaria 
la distinción entre distribución y retail. 
5.3.6.1. Venta reposición distribución 
 
Figura 5.37. Diagrama de flujo de venta reposición distribución. 
Los pedidos de la venta de la reposición, serán efectuados por los clientes directamente al 
customer service, o a los representantes de cada una de sus zonas geográficas. 
Este pedido será grabado en el sistema SAP y posteriormente se realizará una verificación 
de créditos como en el caso de los pedidos iniciales. Si esta verificación es superada, se 
determinarán las fechas de servicio.  
Una vez confirmado el pedido, éste será tenido en cuenta tanto en el plan de producción 
como en el proceso de asignación de stocks. 
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5.3.7. Asignación de stock 
5.3.7.1. Asignación stocks inicial 
 
Figura 5.38. Diagrama de flujo de asignación stock inicial. 
Periódicamente, todos los pedidos de venta inicial contra stocks son revisados 
comprobando la cantidad de pares por opción. Una vez comprobada que dichas cantidades 
son correctas, se ejecutará una A-Run asignando a cada uno de los pedidos la categoría 
de stock correspondiente a cada uno de ellos.  
Aquellos pedidos que no han sido asignados, por falta de stock, no se cancelarán, sino que 
volverán a estar presentes en la próxima asignación de stocks hasta que sean asignados. 
Los pedidos que han sido asignados, serán revisados para comprobar que no ha habido 
ningún error en la ejecución de la A-Run, y posteriormente se procederá al proceso de 
distribución de los pedidos correctamente asignados. 
5.3.7.2. Asignación stocks reposición distribución 
 
 
Figura 5.39. Diagrama flujo asignación stock reposición distribución. 
El caso de la asignación de stocks en el periodo de reposición para la distribución, se 
realizará exactamente igual que la asignación de stocks inicial, salvo por la diferencia de 
aquellos pedidos que no han sido asignados. 
Los pedidos no asignados podrán ser tratados de dos formas diferentes. 
• Si las opciones presentes en dicho pedido van a volver a ser fabricadas, el pedido 
no se cancelará. 
• Si las opciones no se van a volver a fabricar, el pedido será cancelado. 
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5.3.7.3. Asignación stocks reposición retail 
 
Figura 5.40. Diagrama flujo de asignación stocks reposición retail. 
Una vez iniciado el periodo de venta de reposición, se realizará la distribución de la 
asignación de tiendas por semana. 
Para cada tienda, en el periodo que le corresponda, se ejecutará una A-Run para asignarle 
el stock correspondiente, los pedidos que no hayan sido asignados, se cancelarán, ya que 
es posible que no exista más stock de ese material y este no se vaya a fabricar, lo que 
provocaría que el pedido nunca se asignara. 
Los pedidos asignados, serán revisados para la comprobación de errores y posteriormente 
se iniciará el proceso de distribución de los pedidos asignados. 
5.3.8. Muestras 
5.3.8.1. Proceso de muestras 
 
Figura 5.41. Diagrama de flujo de muestras. 
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El proceso de muestras se inicia con la selección de los modelos y opciones que formarán 
parte de la nueva temporada.  
Las muestras seleccionadas, serán traspasadas al sistema SAP, así como también la lista 
de materiales de dichas muestras. Con esta información, se solicitarán los pares a fabricar 
de las muestras y se iniciará el proceso de aprovisionamiento de materia prima necesaria 
para la fabricación de las opciones. 
Parte de las muestras serán fabricadas en las instalaciones de Coflusa y utilizadas en la 
convención para ser enseñadas a los managers de las tiendas. La otra parte, y de mayor 
volumen, se realizará mediante la creación de un pedido de compra al fabricante, para que 
este inicie la producción. 
Una vez finalizada la producción de muestras por parte del fabricante, estas serán enviadas 
a los distintos representantes de Coflusa para que puedan iniciar el proceso de venta inicial 
a sus respectivos clientes. 
5.3.9. Facturación 
La facturación, se realiza de forma diferente para los países pertenecientes a la Unión 
Europea, y aquellas que no forman parte de ella. A continuación se describirán los dos 
tipos de procesos. 
5.3.9.1. Proceso actual países comunitarios 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.42. Diagrama de flujo de facturación países comunitarios. 
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El proceso de facturación se inicia con la revisión del pool de entregas en la plataforma 
logística, se deben excluir todas aquellas entregas que estén bloqueadas por la gestión de 
créditos y con la salida de mercancías contabilizada. 
Posteriormente se debe revisar que no se haya expedido mercancía que no haya sido 
previamente facturada., una vez realizado esto, se hará el cuadre de la facturación. 
A continuación se emitirán las facturas, comprobando que no presentan errores, y en ese 
caso se corregirán. 
Existen dos tipos de facturación: la electrónica y la manual. En caso de que se realice la 
facturación manual, la factura deberá ser impresa y posteriormente ensobrada y enviada. 
Para la facturación electrónica se enviará directamente un e-mail. 
Cuando la factura ha sido enviada, se introducirán en el listado de facturas emitidas y se 
procederá a la revisión unitaria de cada una de ellas, en caso de encontrar algún error en 
una factura, ésta se volverá a imprimir. 
Cuando las facturas sean correctas se podrá iniciar el cobro a los clientes. 
5.3.9.2. Proceso actual países no comunitarios 
 
 
 
 
 
Figura 5.43. Diagrama de flujo de facturación países comunitarios. 
Para los países extracomunitarios, se deberá comprobar que las facturas no tienen 
problemas de contabilidad, y corregir los posibles bloqueos que presenten las facturas. 
Cuando las facturas no presenten ningún problema, se iniciará el proceso de emisión de las 
facturas, emitiendo la master invoice si fuera necesario (mirar en anexo E.3), y acto 
seguido serán impresas y enviadas a los clientes respectivos. 
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5.3.10. Cobro 
5.3.10.1. Proceso de cobro 
 
 
 
 
 
 
Figura 5.44. Diagrama de flujo del proceso de cobro. 
Una vez ha finalizado el proceso de facturación, se iniciará el proceso de cobro a los 
clientes. 
El proceso se inicia enviando una propuesta de pagos a los clientes, estos podrán realizar 
en diferentes formatos. Los tipos de pago que se pueden realizar son los siguientes: 
• Transferencia: en este caso al vencimiento del plazo, se comprobará que la 
transferencia ha sido efectuada. Si lo ha sido, se comprobará que la transferencia 
se ha recibido correctamente, en caso de no efectuarse la transferencia, se iniciará 
el proceso de reclamación de cobros. 
• Giro: se realizará una revisión de las facturas pendientes, y se enviará el giro al 
cliente. 
• Garantías: se comprobará si la transferencia ha sido efectuada. Si lo ha sido, se 
comprobará que ésta se ha recibido correctamente, en caso contrario se ejecutará 
la garantía. 
• Cheques: Primeramente se calculará el importe del cheque y al vencimiento, se 
verificará y se presentará el cheque al banco del cliente. 
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5.3.10.2. Proceso reclamación de cobros 
 
 
 
 
 
Figura 5.45. Diagrama de flujo de proceso de reclamación de cobros. 
Si al vencimiento del plazo de cobro, algún cliente no ha realizado el pago correspondiente, 
se iniciará el proceso de reclamación de cobros. 
Si a la primera semana después del vencimiento no se ha realizado el pago, se enviará al 
cliente la primera carta de reclamación, pero todavía sin tomar medidas legales. 
Si a la tercera semana después del vencimiento no se ha realizado el pago, se enviará al 
cliente la segunda carta de reclamación, y se bloqueará a dicho cliente la posibilidad de 
realización de futuros pedidos y entregas de mercancía. 
Si a la quinta semana después del vencimiento, todavía no se ha realizado el pago, se 
enviará la tercera cata de reclamación además del aviso para emprender acciones legales. 
5.3.10.3. Requerimientos 
Para la realización de aplazamientos  o planes de pago, se deberán cumplir una serie de 
condiciones: 
• Deberá ser previamente aprobado por el departamento de créditos. 
• EL pago estará sujeto a un cargo de interés (8% interés de demora). 
• Podrá causar un bloqueo temporal en la creación de pedidos y entregas. 
• El plazo mínimo antes del vencimiento será de 15 días. 
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Los plazos de pago de los clientes serán función del área geográfica en la que se 
encuentren, por tanto los plazos de pago distribuidos por zonas serán los siguientes: 
• Países comunitarios y EE.UU., el plazo será de 60 días desde la fecha de  factura 
fin de mes. 
• España, el plazo será de 90 días desde la fecha de  factura fin de mes. 
• Países no comunitarios y resto del mundo, el plazo de pago será de 60 días desde 
la fecha de la factura. 
• Se podrán realizar excepciones a estas fechas en función del cliente (programación 
Key Accounts). 
Dependiendo de tipo de cliente, se podrán dar unas condiciones de pago u otras: 
• Si se trata de clientes nuevos: 
 Tras análisis financiero por le departamento de créditos, se establece la 
condición de pago tanto para puesta en producción como para el envío. 
 Se podrá requerir garantías adicionales. 
• Si se trata de clientes antiguos: 
 Las condiciones de pago con los clientes se revisan regularmente. 
 Se pueden requerir garantías adicionales en caso de: 
 Mal historial de pago con Camper. 
 Mal historial con la compañía de seguros con la que trabaja Camper 
(reducción / anulación cobertura por la compañía de seguro). 
 Degradación de la situación financiera del cliente (resultado negativo, 
etc.). 
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5.3.10.4. Problemática 
Problemas con la comunicación de las facturas emitidas y de las incidencias ocurridas, 
problemas para la localización de mercancías enviadas no facturadas, y para la realización 
de la facturación más tarde que el envío. 
Se producen incidencias en las devoluciones, debido a que el cliente realiza un descuento 
del abono de una mercancía que todavía no se ha procesado en procesado en la 
plataforma logística. Dicha incidencia afecta a la contabilidad. 
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6. REDISEÑO DE PROCESOS ACTUALES 
6.1. Rediseño de los procesos 
6.1.1. Rediseño de la cadena de suministro 
El nuevo proceso de la cadena de suministro para el periodo de venta inicial presentará 
modificaciones substanciales, con el fin de agilizar y facilitar el transcurso de los diversos 
procesos que se realizarán. 
El nuevo proceso de la canda de suministro para ventas iniciales presentara la siguiente 
forma: 
 
 
 
Figura 6.1. Nueva cadena de suministros. 
El nuevo proceso, como sucedía en el proceso actual, se iniciará con la creación de los 
pedidos de venta por parte de los clientes. 
La principal diferencia, se presenta en el paso posterior, ya que anteriormente se realizaban 
los pedidos de compra por parte de Coflusa. Con la implantación del nuevo proceso, una 
vez se realicen los pedidos iniciales, se ejecutará un purchase to order, y se confirmarán 
los pedidos de venta a los clientes. 
Otro punto que presenta diferencias, es la compra de la materia prima, que se realizará 
después del purchase to order, una vez se conozca con seguridad la cantidad de MP que 
será necesaria para la fabricación. Este compra realizada a posteriori, permitirá un gran 
ahorre de materia prima. 
Una vez el fabricante disponga de todas las MP necesarias, iniciará el proceso de 
fabricación de opciones y el posterior empaquetado en formato packing por cada uno de 
los pedidos de venta de los clientes. 
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Una vez realizado el packing, el proceso proseguirá como en el caso actual, se enviarán las 
opciones a la plataforma logística correspondiente, para ser almacenadas allí y 
posteriormente ser expedidas a cada uno de los clientes, realizando la facturación y el 
cobro de toda la mercancía. 
6.1.2. Rediseño del calendario de la cadena de suministro 
Todos los procesos anteriormente explicados, se realizarán de acuerdo a un calendario de 
operaciones, con el fin de tener controlado cada uno de los procesos participantes en la 
cadena de suministro. 
A continuación se adjunta el calendario con cada una de las fases. 
 
 
 
 
 
 
Figura 6.2. Calendario cadena de suministro. 
En el calendario están expuestos cada uno de los pasos pertenecientes a la cadena de 
suministro de Coflusa.  
El proceso se inicia con la cancelación de modelos, el visto bueno de la industrialización y 
de los componentes a usar. Acto seguido se iniciara el periodo de realización de pedidos 
por partes de las tiendas propias Coflusa, de los grandes almacenes y de los diversos 
distribuidores. 
Las ventas se iniciarán aproximadamente a finales de enero, y estas estarán distribuidas 
entre 5 meses. En función del mes en que se hayan realizado los pedidos de venta, les 
corresponderá un determinado período de recepción de mercancía, que también 
dependerá de la zona geográfica donde se haya ejecutado la producción (China o 
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Marruecos). Así las ventas realizadas hasta el 18 de febrero, tendrán unas fechas de 
entrega  durante el mes de junio. La duración entre la realización del pedido de venta y la 
llegada de dichos pedidos a los clientes será de unos 4 o 5 meses, periodo durante el cual 
se realizará el aprovisionamiento de las materias primas, la fabricación de los pares, y los 
transportes necesarios. 
El tiempo total de todo el proceso, como se ha dicho anteriormente, dependerá de la zona 
de fabricación. El tiempo necesario para la realización de todo el proceso en China será de 
unas 20 semanas, mientras que en Marruecos será de unas 16 semanas. 
En la Figura 6.2. se puede observar también el porcentaje de venta acumulada durante una 
de las temporadas anteriores. El tiempo que dura la venta es de cinco meses y medio, 
aunque la mayor parte de la venta se realiza en los tres primeros meses que representan 
un 95% de la venta total de una temporada. 
6.1.3. Rediseño del mapa de distribución de mercancías 
Otro aspecto que será rediseñado, será el proceso de distribución de la mercancía desde 
su salida de las fábricas, hasta las distintas plataformas logísticas, y de éstas a los clientes 
finales. 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 6.3. Mapa de distribución de mercancías. 
El proceso se inicia con el transporte de las materias primas de los proveedores al almacén 
de Coflusa en Alicante, recordar que a parte de este tipo de envío existen otros tipos, 
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explicados anteriormente. Las materias primas se enviarán a cada uno de los fabricantes 
en China o Marruecos.  
Una vez se hayan fabricado los pares, en la propia fábrica se realizará la separación de los 
envíos en función del centro de distribución al que irán destinados. Al tener tres centros de 
distribución: Europa, USA y China, en función de donde se han fabricado los pares, estos 
deberán cruzar las aduanas correspondientes de entrada al país. 
Si la fabricación se ha realizado en Marruecos, la mercancía siempre deberá pasar la 
aduana de entrada del país de destino, en cambio si la fabricación se realiza en China y las 
mercancías se envían al centro de distribución de China estas no deberán pasar aduana 
alguna. 
Una vez las mercancías se encuentren en el centro de distribución correspondiente, ya 
podrán ser repartidas convenientemente entre todos los clientes. En el caso del centro de 
distribución en China, como la mercancía será enviada a distintos países de la zona Asia-
Pacífico, ésta deberá pasar por las aduanas correspondientes a la salida del centro de 
distribución. 
6.1.4. Rediseño de las estructuras organizativas 
Las estructuras organizativas, también sufrirán algunos cambios, a continuación se 
exponen como se reestructura las diferentes áreas. 
• Tipos de clientes: 
 K - Accounts: son aquellos clientes con un volumen importante de ventas 
por temporada, y que debido ha está condición disponen de una serie de 
descuentos en sus compras de material Coflusa, así como una atención 
más personalizada del departamento de Customer Service. 
 Independientes: son aquellos clientes con un volumen de venta inferior a los 
K – Accounts, y por tanto no disponen de descuentos ni de customer service 
propio.  
 Department stores: son aquellos clientes que son centros comerciales, 
también tienen un customer service propio y una serie de descuentos por 
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cantidades compradas. Algunos ejemplos de Customer service son: El corte 
inglés (España), La Fayette (Francia) o Breuninger (Alemania).  
 Tiendas propias: son todas las tiendas que son propiedad de Coflusa y que 
únicamente vendas zapatos de la propia marca. 
 Distribuidores. 
 Franquicias: aquellas tiendas con una franquicia por parte de Coflusa. 
• Canal de distribución: 
 Wholsale: canal de distribución propio para todos los clientes Coflusa. 
 Retail: canal de distribución propio de las tiendas propiedad de Coflusa. 
 Factorys: canal de distribución propio para todos las tiendas Coflusa 
consideradas Factorys.  
 Distribuidores. 
Las siguientes tres estructuras organizativas se muestran en la figura 6.4. 
• Organización de ventas: Europa, América, Asia, Oceanía, África. 
• Centro de distribución: La Granada, USA, Shen-zen. 
• Centro de aprovisionamiento de materia prima: Alicante. 
 
 
 
 
Figura 6.4. Estructura Organizativa. 
El centro de materia prima común para todos los fabricantes se encuentra en Alicante. De 
él se expiden la materia prima a las diferentes fábricas. Una vez fabricados los pares, estos 
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se llevarán a los centros de distribución correspondientes en función de la zona final de 
expedición. Estos centros están situados en España, USA y China. Desde estos centros se 
expedirán respectivamente a Europa, desde el centro de La Granda, a América, desde el 
almacén de USA y a Asia, Oceanía y África, desde la plataforma logística de China (Shen-
zen). 
• Temporada – Colección: 
 
 
 
Figura 6.5. Diagrama temporada – colección. 
Cada temporada se dividirá en dos periodos: inicial y reposición. Y dentro de cada una 
de estos dos periodos, se encontrarán opciones de la propia temporada, de continuidad 
o aprovechados de otra temporada. 
• Categoría de Stock: 
 Tiendas: El stock disponible con esta categoría de stock, será únicamente 
utilizable para los pedidos provenientes de las tiendas propias de Coflusa. 
 ECIs (El corte inglés): El stock disponible con esta categoría de stock, será 
únicamente utilizable para los pedidos provenientes de El Corte inglés. 
 K – Accounts: El stock disponible con esta categoría de stock, será 
únicamente utilizable para los pedidos provenientes los clientes 
considerados K - Accounts. 
 Resto de clientes: Este stock será utilizable para todos los demás clientes 
que no pertenezcan a las categorías anteriormente citadas. 
6.2. Rediseño de los procesos actuales de operaciones 
A continuación se exponen algunos de los procesos rediseñados pertenecientes al área de 
operaciones. No se exponen todos los que se han explicado en el capítulo 5, debido a que 
Temporada
Colección Inicial Colección Repo.
Temporada AprovechadosContinuidad Temporada AprovechadosContinuidad
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algunos de ellos no serán rediseñados, y otros no han sido rediseñados debido a que no se 
ha implantado la nueva versión de SAP necesaria. 
6.2.1. Plan de producción 
En el caso del plan de producción, las modificaciones que se realizarán constarán 
únicamente del traspaso de tareas realizadas en Excel al sistema SAP  utilizado por 
Coflusa. 
6.2.1.1. Plan de producción sobre previsiones 
 
 
 
 
 
Figura 6.6. Rediseño proceso plan de producción previsiones. 
El rediseño del proceso de plan de producción, incluirá el traspaso a SAP de los datos que 
hasta el momento estaban integrados en Excel. 
Los procesos que se trasportarán a SAP son la fiabilidad de la industrialización, la fiabilidad 
de las opciones, y la verificación de las capacidades de los fabricantes. Además la 
realización del plan de producción también se realizará en SAP. 
Las ventajas que incorporará este nuevo modelo serán: 
• Modelo totalmente integrado en SAP que permite un mayor control de todos los 
procesos involucrados. 
• Reducción de los retrasos actuales debidos a industrialización lead-times, etc. 
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6.2.1.2. Plan de producción sobre venta real 
 
 
 
Figura 6.7. Rediseño proceso plan de producción venta real. 
En este caso se traspasarán dos procesos, anteriormente mantenidos en Excel, al sistema 
SAP. 
Estos son el proceso de solicitud de pedido de compra de producto terminado y la 
determinación de las fuentes de aprovisionamiento. 
La ventaja de este traspaso a SAP es que se trata de un modelo totalmente integrado en el 
sistema SAP, creando un proceso absolutamente estándar y que automatiza el proceso de 
creación de solicitudes de pedido. 
6.2.2. Aprovisionamiento de materia prima 
El rediseño del proceso de aprovisionamiento, además de integrar procesos en el sistema 
SAP, también se modificará algunos de ellos con el fin de simplificar el proceso. 
Se gestionarán todas las necesidades de producto terminado mediante solicitudes de 
pedidos de compra. 
Se realizarán lanzamiento del MRP para la creación de las solicitudes de pedido de 
producto terminado y para las necesidades secundarias de materias primas. 
El nuevo proceso será el siguiente. 
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Figura 6.8. Rediseño proceso de aprovisionamiento materia prima. 
El proceso se iniciará con la gestión de la demanda de materia prima, para posteriormente 
lanzar un MRP para obtener las necesidades de materia prima. Con los resultados 
obtenidos, y teniendo en cuenta los pedidos de compra de producto ya terminado, se 
lanzará otro MRP para las solicitudes de pedidos de compra de materia prima. 
El punto principal en que se diferencia del anterior aprovisionamiento de materia prima, es 
que en éste, la materia prima se comprará después de la realización de los pedidos de 
venta, no antes, como sucedía en el  modelo explicado en el capitulo 5. 
El proceso de gestión de materias primas se ha simplificado, quedando sólo tres tipos de 
gestión de la materia prima: la gestión en la consigna propia el proveedor, la gestión en el 
almacén de MP en alicante (alicante 0031) y los pedidos de envió directo a los fabricantes. 
6.3. Rediseño de los procesos actuales comerciales 
A continuación se exponen algunos de los procesos rediseñados pertenecientes al área de 
comercial. No se exponen todos los que se han explicado en el capítulo 5, debido a que 
algunos de ellos no serán rediseñados, y otros no han sido rediseñados debido a que no se 
ha implantado la nueva versión de SAP necesaria. 
6.3.1. Previsión de ventas inicial 
 
 
 
Figura 6.9. Rediseño proceso de previsión venta inicial. 
La previsión de las ventas, inicialmente realizada en formato Excel, se transporta al sistema 
SAP. Las previsiones se gestionarán des de SAP, así como también las revisiones i las 
modificaciones del plan de ventas. 
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6.3.2. Compra de producto terminado 
 
 
Figura 6.10. Rediseño proceso compra producto terminado. 
Para el rediseño de la compra de producto terminado, se realizará la integración de algunos 
procesos al sistema SAP, además de introducir nuevos pasos para facilitar el proceso. 
Las previsiones de venta se realizarán en SAP, así como también las previsiones por talla 
en función de las curvas de talla estándar. Se introducirá un nuevo paso como el 
lanzamiento de un MRP de las necesidades por talla existentes en la gestión de la 
demanda lo que permitirá la creación automática de las solicitudes de los pedidos de 
compra. 
Este proceso presentará dos grandes ventajas, una es la integración total del proceso en el 
sistema SAP, y la otra será la creación automática de las solicitudes de pedido, lo que 
facilitará en gran medida la compra del producto terminado y agilizará en gran medida el 
tiempo necesario para la finalización del proceso. 
6.3.3. Muestras 
 
 
 
 
 
Figura 6.11. Rediseño proceso de muestras. 
El proceso de pedido de muestras presentará varios cambios. Primeramente se 
confirmarán las fechas de servicio de las muestras a fabricar, cuando estén confirmadas, 
se grabarán los pedidos de muestras en el sistema SAP, para efectuar el lanzamiento de la 
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producción y también para poder realizar un seguimiento de los pares de muestras hasta 
su llegada a la plataforma logística de La Granada. 
Después del lanzamiento de los pedidos, se iniciará la fabricación y el posterior envasado y 
etiquetado de los pares fabricados. Estos pares serán enviados a la plataforma logística, 
para se almacenados y posteriormente enviados a los distintos representantes. 
Mediante la entrada de los pares en la plataforma logística, y su posterior expedición desde 
allí, se podrán controlar mejor todos los movimientos de los pares de muestras, y llevar una 
mejor gestión sobre ellos. 
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7. DISEÑO DE NUEVOS PROCESOS 
7.1. Zapatos para niños 
El grupo Coflusa, con la intención de abrirse a nuevos mercados, ha iniciado la producción 
y comercialización de los zapatos para niños, con una colección titulada Camper For Kids. 
La comercialización de estos productos empezó en septiembre del 2006, con una venta 
dedicada exclusivamente a España y sólo en tiendas propias de Coflusa, como prueba 
piloto de venta, para ver la aceptación del mercado al nuevo producto. 
En febrero 2007, inicio de la nueva temporada de ventas, la comercialización del zapato 
para niños ya no será únicamente a nivel nacional, sino internacional y tanto a nivel de 
tiendas Coflusa como de clientes. 
La gran aceptación de dichos zapatos ha sido, principalmente, debido al diseño de los 
nuevos zapatos, ya que estos, son en su gran mayoría, los mismos modelos que los 
zapatos de adultos, pero con unas tallas correspondientes a niños, estas tallas van de la 23 
a la 38. 
7.1.1. Características Camper for Kids 
Los modelos de niños, presentarán como principal diferenciación el sexo del niño para el 
que van destinados. Así se encontrarán zapatos para niña y zapatos unisex, que podrán 
ser usados tanto por niños como por niñas. 
Los zapatos para niños estarán disponibles para las tallas 23-38, tanto para unisex como 
para niñas. Estas tallas se dividirán en dos rangos de talla que serán de la 23 a 30 y de la 
31 a 38. Esta división por rangos de talla viene determinada por el precio de venta al 
público, ya que los zapatos del rango superior tendrán un precio más elevado, debido al 
mayor coste de las materias primas necesarias para su elaboración.  
La fabricación de los zapatos para niños, se realizará exclusivamente en las fábricas de 
China, y la compra de las materias primas correrá a cuenta del propio fabricante en base a 
los pedidos de ventas que Coflusa realice. 
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Debido a la comercialización de nuevos productos en las tiendas, será necesario la 
creación de nuevos elementos para la correcta adecuación de los espacios de venta a los 
nuevos modelos que se van a vender en su interior. Estos elementos serán muy 
importantes, ya que al tratarse de un nuevo producto, la publicidad que se le haga será vital 
para su subsistencia. 
7.1.2. Proceso de compra, recepción, venta y expedición 
Este proceso, variará en función de si se realiza en formato packing o picking. 
En el caso de packing el proceso será el siguiente: 
 
Figura 7.1. Proceso Kids caso Packing. 
El proceso se inicia con la creación de un pedido de venta por parte del departamento de 
comercial.  En este pedido se indicará la opción que se desea y la talla del zapato. 
Posteriormente se creará la solicitud de pedido al fabricante y se lanzará la producción. El 
pedido de venta ya no se podrá modificar una vez lanzado, y la solicitud de pedido parará a 
ser un pedido de compra. Sólo existirá un pedido de compra por cada opción, con lo cual, si 
se desea más de un tipo de opción, existirán más de un pedido de compra. 
Este proceso provocará un envío del pedido de compra al fabricante, este pedido contendrá 
una hoja resumen y una más detallada en formato pdf, ambos documentos se pueden 
consultar en el anexo E.1. 
Comercial Planificación, Compras y Producción
2. Creación
Sol. Pedido
1. Creación
Pedido Venta PT
3. Lanzamiento
de producción
4. Envío PC 
al fabricante
Fabricante
5. Confirmación
recepción PC
9. Registrar
Entrada Mercancías
7. Creación
Packing-list
8. Envío de bultos
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Una vez el fabricante haya recibido el pedido de compra, enviará a Coflusa una 
confirmación de recepción vía e-mail. 
Una vez fabricados los pares, se creará el packing-list, con toda la información necesaria 
como la fecha de creación, las fechas de aduanas y la fecha de llegada a la plataforma 
logística. 
Una vez finalizado el proceso en fábrica, se enviará la mercancía en función de la 
plataforma de destino, ya sea China o La Granada, y posteriormente se registrará la 
entrada de mercancía en el sistema SAP. 
En el caso de picking el proceso será el siguiente: 
 
Figura 7.2. Proceso Kids caso Picking. 
El proceso de picking es diferente al proceso de packing, ya que no se inicia con la 
creación de un pedido de venta, sino con la creación de una solicitud de pedido por parte 
del departamento de tiendas y de producto. En este pedido se definirán las opciones y las 
tallas que se van a fabricar. Además, y por ser un pedido de stock, se definirá que 
categoría de stock en función de por quien será utilizable ese stock: STK, CGZ, CRN,… 
(esta codificación de categoría de stock, corresponde a si el stock será: de libre utilización, 
para retail o para corners de grandes almacenes). 
Tiendas / Producto Planificación, Compras y Producción
2. Determinación 
fabricantes
1. Creación Solicitud
Pedido PT
3. Creación de 
Pedidos
Compra PT
Fabricante
5. Fabricación
7.2. Registrar
Entrada Mercancías
6. Envasado y 
etiquetado pares
7. Picking pares 8. Envío de bultos
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A continuación se crearán los pedidos de compra, determinando las fechas de entrega. 
Posteriormente se iniciará la fabricación de los pares y se realizará su etiquetado y 
empaquetado, determinando los envases necesarios para cado tipo de opción-talla. 
Una vez se haya realizado el envasado, se iniciará el proceso de picking. El proceso de 
picking consistirá el la creación de embalajes a partir de los envases que estén fabricados, 
para el correcto embalaje, será necesario la utilización del algoritmo de empaquetado, ver 
anexo F.1, que determinará en que tipo de embalaje deben ir cada uno de los envases. 
Cuando el proceso de embalado esté finalizado, se enviarán los embalajes a la plataforma 
logística, registrando la entrada de mercancías cuando ésta se produzca, a la plataforma 
logística. 
7.1.3. Calendario 
 
Figura 7.3. Calendario proceso Camper for Kids. 
El calendario de ejecución y comercialización de Camper for Kids, se ha divido entre el 
proceso de venta y fabricación de una temporada, y el diseño de la colección y la venta 
inicial de la siguiente temporada. 
El proceso se iniciará con los pedidos de venta de las tiendas, solicitando que cantidad de 
opciones y tallas desean recibir en sus puntos de venta. 
15   
Grabación pedido tiendas
20 
Recepción pares 
1      Inicio venta consumidor28  
Pedido fabricación
Pedido
Tiendas Fabricación
20    
Salida fabrica
EM y
Tránsito LG
Ubicación, Asignación
y Expedición
Venta a consumidor en
Tiendas Camper
Definición Procesos y 
Adaptación Sistemas
Prototipos Muestras
Datos 
SAP
Pedidos iniciales
y curvas 
Venta Inicial
Pedidos
Fabricación
Datos 
Maestros TC
20 
Envío muestras
15
Pedido muestras
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2006
T63
T64
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Una vez se obtienen los primeros pedidos de venta, ya se podrá empezar el proceso de 
fabricación en función de los pedidos que ya se hayan recibido, este proceso puede durar 
un total de unos dos meses y medio. 
Posteriormente se realizarán los envíos de las fábricas a las plataformas logísticas, y de 
éstas a los clientes interesados, esté proceso puede tener una duración de un mes o un 
mes y medio. 
Finalmente, a inicios de septiembre, se iniciará la venta en las tiendas propias de Coflusa a 
todos los consumidores finales. Este proceso durará hasta que se inicie la nueva 
temporada. 
Mientras se realizan todas estas acciones, durante las mismas fechas, ya se empeine a 
planear como va ser la siguientes temporada. Se crearán primeramente los prototipos, y 
sobre estos prototipos se realizarán las muestras, que serán utilizadas por los 
representantes de Coflusa para vender el producto a los distintos clientes que puedan estar 
interesados. Cuando los representantes dispongan de las muestras necesarias, se iniciará 
el proceso de venta inicial, en el que se empezarán a grabar los pedidos de venta en el 
sistema SAP, para posteriormente, iniciar la fabricación de los pares que hayan sido 
pedidos, y continuar con el proceso que se ha descrito unas líneas más arriba. 
7.1.4. Proceso de empaquetado 
La creación de un empaquetado es necesaria para el correcto transporte de las mercancías 
desde el lugar de origen hasta su destino final, pasando por todos los puntos intermedios 
de la cadena de suministro, como podría ser el almacenamiento en las plataformas 
logísticas. 
El empaquetado de pares, también se realizará por rango de tallas, pero este será diferente 
al rango de tallas de venta. Se ha dividido por rango de tallas con el fin de optimizar el 
espacio en los embalajes, y tratar de minimizar lo máximo posible el espacio vacío dentro 
de los embalajes con el fin que las cajas de los zapatos tengan el mínimo movimiento y así 
evitar los posibles daños causados al calzado por culpa del movimiento. Los rangos de 
tallas son los siguientes: 23-28, 29-34, 35-38. 
El proceso de empaquetado, incluye dos etapas diferenciadas. El primer proceso consiste 
en el empaquetado de las opciones dentro de las cajas de zapatos, llamadas envases. Esta 
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distribución de zapatos en envases, es función del modelo del zapato y de la talla del 
mismo, ya que no se empleará el mismo envase para una bota de talla 38 que para una 
sandalia de talla 25. 
La segunda parte del proceso de empaquetado consiste en la introducción de los envases 
dentro de los bultos o embalajes. Este proceso será un poco más complejo, debido a la 
mayor variedad de embalajes y del proceso de embalado, ya que puede ser picking o 
packing. Para la realización de este empaquetado se utiliza un algoritmo, que en función de 
los tipos y números de envases a embalar, dirá cual es el embalaje óptimo. 
En todos los casos de empaquetado se deberán tener en cuenta los siguientes puntos: 
• Minimizar la cantidad de bultos por entrega. 
• Las medidas de bultos deben ser aceptables para una manipulación manual de los 
mismos. Debido a esto se deberá llegar a un óptimo, entre la cantidad de pares por 
embalaje y el tamaño de los mismos. 
• Una vez introducidos los envases dentro de los embalajes, todas las etiquetas de 
los envases deben ser visibles al abrir el bulto, de manera que se pueda contabilizar 
correctamente el contenido de los embalajes. 
Envases 
La cantidad de envases diferentes será función del modelo y de la talla de cada zapato. 
Con el fin de homogeneizar la cantidad de envases, estos se han dividido en tres rangos de 
talla (23-28, 29-34, 35-38) y en tres tamaños de caja (pequeño, mediano y grande). 
En los envases grandes se introducirán botas, en los medios zapatos y botines y en los 
envases pequeños se introducirán sandalias y merceditas. 
 
 
 
 
280*130*100255*130*100215*130*100Small
(Sandalias, merceditas,…)
280*190*100255*170*100215*170*100Medium
(Zapatos, botines,..)
310*290*100270*260*100260*230*100Large
(Botas)
Rango de 
tallas 35-38
Tipo de calzado Rango de 
tallas 23-28
Rango de 
tallas 29-34
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Tabla 7.1. Tamaño de envases Camper for Kids. 
Debido a que los zapatos de tallas 35 y 38, por ejemplo, se introducen dentro del mismo 
tamaño de envase, es evidente que los zapatos de talla menor tendrán un mayor 
movimiento en el interior del envase, debido a que estos envases están optimizados para 
los zapatos de la talla mayor. Para evitar que dicho movimiento pueda dañar los zapatos, e 
utilizará material de relleno tal como papel, así se conseguirá que todos los zapatos 
permanezcan lo más estable posibles, evitando también el roce directo entre ellos que 
podría provocar un desgaste excesivo en la piel, dejando inservible el zapato para su 
comercialización. 
Embalaje en formato packing 
El objetivo principal a la hora de realizar el embalado, es minimizar la cantidad de bultos 
necesarios para el transporte de la mercancía hasta el lugar de destino. Con esta idea se 
utilizarán embalajes con una capacidad de 8 a 16 pares, excepto en botas, que debido a su 
mayor tamaño se utilizarán embalajes de 4 a 8 pares. 
Debido a la gran variedad de posibilidades presentes a la hora de realizar el empaquetado 
de pares, se ha realizado una simplificación de dicho empaquetado de acuerdo con los 
criterios siguientes. Ha sido necesaria una simplificación tanto para el empaquetado tipo 
packing, como para el tipo picking, debido a las diferencias que estos presentan. 
Simplificación empaquetado packing: 
• Para determinar el tipo de embalaje aproximaremos todos los envases al más 
grande del tipo de calzado. Esto significa que si en un mismo embalaje se deben 
colocar envases de talla 35-38 y otros de tallas 23-28, se supondrá que estos 
últimos envases también son de la talla 35-38, esto supondrá que dichos envases 
tendrán un pequeño movimiento dentro del embalaje, pero este debido a las 
medidas de cada uno de los envases y embalajes, será mínimo, y muy difícilmente 
ocasionará daño alguno al zapato colocado en su interior. 
• En el caso de que el tamaño de embalaje sea de 8 pares, aparte de disponer de los 
embalajes para el rango de tallas superior, también se podrán utilizar embalajes 
para los rangos de talla de 23-28 y 29-34, esto es debido a que dicho tamaño de 
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embalajes será necesario para el empaquetado en formato picking, y por tanto 
también se podrán aprovechar dichos embalajes para el empaquetado tipo packing. 
• Debido a que en el empaquetado de packing, dentro de un mismo embalaje, habrá 
diferente rangos de tallas de envases, sólo se utilizará el tipo de embalajes para los 
envases más grandes de cada tipo de calzado, es decir, en todos los embalajes 
siempre cabrán los envases de la talla 38, y los de los rangos de tallas inferiores 
presentarán un ligero movimiento en su interior. A continuación se presentan las 
holguras máximas que se podrán obtener en los embalajes: 
 Tipo Pequeño: Para 16 sandalias de rango 1 tendremos una holgura en altura 
de 65 mm. 
 Tipo Medio: Para 16 zapatos de rango 1 tendremos una holgura en altura de 65 
mm y en ancho de 40 mm 
 Tipo Grande: Para 6 botas de rango 1 tendremos una holgura en altura de 50 
mm y en ancho de 60 mm 
• Los embalajes disponibles será de capacidad par. Si debido a la cantidad de pares 
a embalar, un embalaje presenta una cantidad impar de envases, el hueco 
resultante se rellenará con un envase vacío con el fin de evitar el gran movimiento 
que supondría una posición vacía en el interior del embalaje. 
A continuación se presentarán las medidas de los distintos embalajes sin holguras 
(calculados para las medidas de los envases de la Tabla 7.1.) Están medidas se han 
realizado sin holguras, es decir sin tener el cuenta el grosor que presentara el cartón de los 
embalajes, aproximadamente las medida real del bulto será de un o dos centímetros más 
en función del tipo de cartón proporcionado por los proveedores. 
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Tabla 7.2. Medidas de embalajes sin holguras. 
El código de los embalajes sigue la siguiente regla: 
• El primer dígito indica la cantidad de pares que se pueden introducir en el embalaje. 
• La letra indica el tamaño del embalaje, S: small, M: médium, L: large. 
• El último dígito indica el tamaño máximo de los envases que caben en su interior, 1: 
rango de tallas 23-28, 2: rango de tallas 29-34, 3: rango de tallas 35-38. 
El número de embalajes resultantes ha sido 17. Habrá siete tipos de embalajes de tamaño 
small y siete más de tamaño médium, para el tamaño large se utilizarán cinco tipos de 
embalajes. Si se suma este total se obtiene un resultado de 19 embalajes, para dos de 
ellos se peden reutilizar para diferentes tipos de envases como son: 
• El embalaje 12S3 y el 8M3, presentan las mismas medidas con lo que se utilizará el 
mismo tipo de embalaje. 
• El embalaje 16S3 y el 8L2, presentan las mismas medidas con lo que se utilizará el 
mismo tipo de embalaje. 
Las medidas no son exactamente las mismas entre los embalajes expuestos 
anteriormente, pero sólo difieren entre ellas un centímetro, con lo cual el movimiento que 
esto representará en el interior de la caja será mínimo, así que se podrá utilizar sin ningún 
tipo de riesgo el mismo embalaje para esos envases. 
 
 
400*260*2808S3
400*260*2558S2
400*390*28012S3
500*260*28010S3
SMALL
(sandalias, merceditas …)
800*260*28016S3
700*260*28014S3
400*260*2158S1
Código Tamaño (mm)
400*390*2808M3
400*340*2558M2
600*400*28012M3
500*380*28010M3
MEDIUM
(zapatos. Botines … )
800*380*28016M3
700*380*28014M3
400*340*2158M1
Código Tamaño (mm)
800*290*3108L3
800*260*2808L2
600*290*3106L3
400*290*3104L3
LARGE
(botas)
800*230*2608L1
Código Tamaño (mm)
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Embalaje en formato picking 
En el caso de los embalajes en formato picking, se deberán distinguir dos procesos, la 
realización del embalaje picking desde la fábrica hasta la plataforma logística, y el embalaje 
picking desde la plataforma logística hacia los clientes finales. 
Picking Fábrica - Plataforma logística 
El empaquetado en formato picking, se realizará únicamente en embalajes de capacidad 
de 8 pares. Como en el caso del empaquetado packing, se utilizarán embalajes tanto de 
tipo small como medium como large, y para los distintos rangos de talla. 
Debido a esta cantidad de embalajes diferentes, un total de 9, y que en el empaquetado 
tipo picking, únicamente se empaquetan juntos aquellos envases pertenecientes a un 
mismo rango de tallas, ninguno de estos embalajes presentarán un movimiento de sus 
envases en su interior, lo que evitará los posibles daños que puedan sufrir, tanto las cajas 
como los pares, debidos al movimiento. 
En este tipo de empaquetado no serán necesario ninguno tipo de simplificación, ya que las 
cantidades a empaquetar siempre serán ocho pares de un mismo rango de talla, lo que 
facilitará mucho el algoritmo de empaquetado, debido a que no habrá combinaciones de 
envases de distintos tamaños. 
Es necesario mencionar que las cantidades a empaquetar siempre serán de ocho pares, 
debido a que a diferencia del empaquetado tipo packing, que provenía de los pedidos de 
venta realizados por los clientes, lo cual podía suponer una mayor variabilidad de tallas y 
cantidades, los pedidos para el caso de picking, son pedidos de compra realizados por la 
propia empresa Coflusa que se encarga de que los pedidos estén distribuidos 
uniformemente por cantidades y rangos de tallas. 
Los tamaños sin holguras de cada uno de los embalajes serán los mismos que los que 
aparecen en la tabla 7.2. pero únicamente los de capacidad para ocho pares. 
Picking Plataforma logística - Clientes 
El picking realizado en la plataforma logística (PL), difiere mucho del realizado en fábrica. Si 
bien el realizado en fábrica dependía e los pedidos de venta realizados por la propia 
empresa Coflusa, el picking en la PL, dependerá de los pedidos de venta que realicen los 
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clientes, lo que provocará que los pedidos no sean todo lo uniformes, tanto a nivel de 
cantidades como de tallas, que lo eran en el caso del picking anterior. 
Tomando las medidas críticas de todos los envases se creará el envase virtual mixto en 
base al cual se calcularán los embalajes y se realizará el empaquetado. Las medidas de 
este tipo de embalajes serán las siguientes: 
 
 
 
 
 
 
Tabla 7.3. Tamaño de los embalajes mixtos. 
Este tipo de formato picking, traerá consigo las siguientes consecuencias en el 
empaquetado de los envases: 
• En algunos casos será necesario mezclar en un mismo embalaje envases de 
tamaño: small, medium y large. 
• No habrá una cantidad mínima de pares a embalar, por lo que se deberá 
disponer de los embalajes para empaquetar el menor número de pares 
posibles, que en este caso serán dos pares. 
Como en los caso anteriores, para la correcta realización del picking, será necesaria la 
utilización de un algoritmo de empaqueta con el fin de agilizar y asegurar las correcta 
realización de los embalajes. En este tipo de algoritmo se deberán tener en cuenta los 
siguientes puntos: 
• Se dividirán las opciones a embalar para las entregas en función del tipo de 
calzado que sean: small, medium y large. 
100*390*3102X3
400*390*3108X3
300*390*3106X3
600*390*31012X3
500*390*31010X3
X: Mixto
800*390*31016X3
700*390*31014X3
200*390*3104X3
Código Tamaño (mm)
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• Conversión de todos los grupos al grupo Mixto, teniendo en cuenta que debido a 
la variación de las medidas de las cajas, en cada uno de los embalajes mixtos 
se podrán introducir los siguientes tipos de embalajes: 
 2 envase medium  1  envase mixto. 
 3 envases small  1 envase mixto. 
 1 envase large  1 envase mixto. 
• Se deberá aplicar el algoritmo de empaquetado para el grupo mixto, utilizando la 
misma lógica utilizada en el algoritmo de embalaje de Packing, en el anexo 
F.1.2 se detalla el algoritmo de empaquetado mixto. 
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8. APLICACIONES DE SOPORTE 
Las aplicaciones de soporte son completamente necesarias para poder soportar los nuevos 
procesos, así como para ayudar a simplificar las tareas de los empleados y dotarlas de una 
mayor velocidad. 
Con estos objetivos, la empresa Coflusa diseña todas sus aplicaciones y rediseña las 
existentes con el fin de obtener una máxima productividad del trabajo y un menor riesgo en 
la realización de tareas. 
8.1. Necesidades técnicas del proyecto 
La necesidad técnica del proyecto surge del objetivo de actualizar los sistemas de 
información a las nuevas tecnologías y versiones de softwares de gestión empresarial. 
Desde el punto de vista de SAP se pretende implantar la nueva versión AFS 6.0 que 
soporta nuevos procesos de negocio que las anteriores versiones no cubrían (purchase to 
order, venta con reserva de stock), mientras que para el resto de aplicaciones se utilizan 
tecnologías Web, EDI, Servidor de Imágenes de última generación. 
Los antecedentes fueron la implantación de SAP AFS 1.0 en el año 2000 para las áreas 
Financiera, Comercial y Operaciones. En esta implantación se realizaron desarrollos a 
medida para cubrir necesidades de procesos no cubiertos (por ej. lanzamiento de 
producción en base a pedidos de venta).  Para el resto de subproyectos se incorporan 
nuevas tecnologías que permita la integración con la red de ventas, clientes y proveedores. 
8.2. Descripción de procesos técnicos y utilización 
8.2.1. Procesos precedentes 
Antes de la implantación de las nuevas aplicaciones de soporte, cuya implantación se va 
realizando progresivamente según el calendario previsto, el mapa de aplicaciones era el 
siguiente: 
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Figura 8.1. Mapa de antiguas aplicaciones. 
A continuación se ofrece un muy detallado resumen de los antiguos procesos: 
• Menú SAP fabricantes: Menú para fabricantes en entorno SAP para el 
seguimiento de los pedidos de compra de material, la gestión de albaranes y la 
impresión de etiquetas de frontales de caja y de bultos de fabricantes. 
• Sist OL: Comunicación con transportistas mediante ficheros excels, mails, teléfono 
o accediendo a las webs propias de los transportistas. 
• SAP AFS 3.0b: SAP AFS 3.0b proporciona funcionalidades completas para el 
análisis de negocio, las finanzas, la gestión del capital humano, las operaciones y 
los servicios corporativos. Además, proporciona también soporte para cuestiones 
referentes a la gestión de sistemas como, por ejemplo, la administración de 
usuarios, la gestión de configuración, la gestión de datos centralizada y la gestión 
de servicios web. 
• Excels: Informes sobre ventas, productos, actividades, operaciones y económicos 
en formato Excel. 
• Pedidos venta y venta por CS: Recepción de pedidos por teléfono y fax, y 
grabación manual en SAP. 
 
Menu SAP 
fabricantes 
ERP procesos 
internos 
• SAP AFS 3.0b 
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• B2C antigua: Web de Camper que ofrece múltiples funcionalidades como: 
búsqueda de zapatos y tiendas alrededor del mundo, así como la compra de 
zapatos on-line y una sección de atención al cliente. 
• SYSVSAP: Herramienta utilizada por los agentes Coflusa para la creación de 
pedidos de venta y su posterior seguimiento, también se utiliza para las previsiones 
de ventas iniciales y sus posteriores ajustes. Su funcionamiento se basa en los 
datos maestros procedentes de Coflusa y se actualizan periódicamente para 
asegurar su validez. 
Actualmente muchas de estas aplicaciones aún se utilizan, ya que el plan de implantación 
no se ha finalizado. La finalización de este plan esta prevista para finales del 2007, cuando 
concluya completamente la migración de SAP AFS 3.0B a SAP AFS 6.0. 
8.2.2. Procesos futuros 
Una vez este completamente finalizadas todas las aplicaciones realizadas. No todas las 
aplicaciones serán explicadas en este proyecto, ya que muchas de ellas aún no se han 
desarrollado o implantado, pero igualmente se ofrecerá una pequeña descripción de éstas 
para poder observar como quedará formado el futuro mapa de aplicaciones. 
 
 
 
 
 
 
Figura 8.2. Mapa de aplicaciones futuras. 
A continuación se procederá a explicar muy brevemente cada una de las aplicaciones que 
integrarán el futuro mapa de Coflusa: 
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• Business Warehouse (BW): Business Information Warehouse es un producto 
centrado alrededor del data warehouse, optimizado para un entorno SAP. BW es 
una combinación de base de datos y herramientas para la gestión de estos datos, 
que son usados para apoyar la toma de decisiones. BW ofrece las infraestructuras 
típicas de los data warehouse, y además incluye extractores de datos, análisis y 
herramientas de reporting. Esta aplicación no será explicada en este proyecto. 
• B2B fabricantes: Herramienta que soporta los principales procesos y flujos de 
información con los fabricantes (confirmación de pedidos, empaquetado e impresión 
de etiquetas, confirmación de entregas). Esta herramienta estará realizada en un 
entorno Web/SAP. Esta herramienta no será explicada en este proyecto. 
• B2B clientes: Desarrollo web que permite optimizar las relaciones con el cliente 
(grabación de pedidos, seguimiento de pedidos, catálogo, gestión de incidencias, 
seguimiento facturación y abonos). Esta herramienta no será explicada en este 
proyecto. 
• B2C: Web de Camper que ofrece múltiples funcionalidades como: búsqueda de 
zapatos y tiendas alrededor del mundo, así como la compra de zapatos on-line y 
una sección de atención al cliente. 
• EDI: Intercambio electrónico de datos mediante unos estándares de comunicación, 
fácilmente reconocibles por los sistemas propios de las empresas. 
• CRM: Herramienta para la correcta gestión de las relaciones con los clientes. 
Este sistema se utiliza para proporcionar un servicio uniforme a los clientes y un 
soporte sencillo y rápido. Esta herramienta no será explicada en este proyecto. 
• Web de agentes: Herramienta en entorno web utilizada por los agentes Coflusa, 
cuyas principales funcionalidades son el alta de nuevos clientes y la creación y 
grabación de pedidos, tanto de zapatos de adultos como de zapatos de niños. 
• ERP: mySAP ERP proporciona funcionalidades completas para el análisis de 
negocio, las finanzas, la gestión del capital humano, las operaciones y los 
servicios corporativos. Además, proporciona también soporte para cuestiones 
referentes a la gestión de sistemas como, por ejemplo, la administración de 
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usuarios, la gestión de configuración, la gestión de datos centralizada y la gestión 
de servicios web. Implantación de módulos de: finanzas, controlling, tesorería, 
ventas, compras, gestión almacenes, gestión transportes. 
Innovaciones tecnológicas 
Las innovaciones tecnológicas del proyecto serán las siguientes: 
• Incorporar nuevos servidores para las aplicaciones empresariales SAP que 
permitan dar un servicio 24x7 y esté redundado, siendo tolerante a fallos. Deben 
dar servicio a nivel internacional. 
• Tecnología de última generación mediante sistemas IBM System i, basados en 
procesadores Power4. 
• Implantación de una red de comunicaciones privada sobre Internet que permita 
asegurar el tráfico y garantizar la seguridad de acceso a la información. Se 
emplea a tecnología MPLS que asegura además la calidad de servicio para 
diferentes tipos de aplicaciones, trafico empresarial (SAP), Correo electrónico y 
Voz sobre IP. La red de comunicaciones será global incorporando todos los 
países con presencia Coflusa. 
8.2.3. Mercado interno de las nuevas aplicaciones 
Al corresponder el proyecto al desarrollo e implantación de unos sistemas de uso interno no 
existe mercado del proyecto, entendido como tal, pero se podría considerar un mercado 
interno al que va dedicado, consistente en todos los usuarios que utilizarán todas las 
nuevas aplicaciones creadas en el proyecto. 
El número de usuarios que utilizarán cada una de las distintas aplicaciones será el 
siguiente: 
• ERP: 90 usuarios. 
• Web Agentes: 70 usuarios. 
• B2B: objetivo de 3.000 clientes. 
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• B2C: objetivo de 100.000 consumidores. 
• CRM: 20 usuarios. 
• EDI OL: 10 operadores. 
• B2B fabricantes: 10 fabricantes. 
• BW: 15 usuarios. 
Las ventajas que estas nuevas aplicaciones reportarán a todos estos usuarios serán las 
siguientes: 
• ERP: nueva versión, informatización  procesos manuales, alineamiento de procesos 
de la empresa con el sistema. 
• Web Agentes: paso de la herramienta off-line actual a una herramienta web (on-
line) y mejora de funcionalidades. 
• B2B: mejorar el servicio al cliente (365 días * 24 horas) y reducir el trabajo 
administrativo. 
• B2C: incorporación de nuevas tecnologías y mejora del tiempo de respuesta. 
• CRM: mejorar la atención al cliente. 
• EDI OL: automatización procesos manuales y nuevas funcionalidades de tracking. 
• B2B fabricantes: mejora funcionalidades actuales. 
• BW: informatización tareas manuales de reporting y acceso más rápido y fiable a la 
información. 
8.3. Entorno SAP 
Las aplicaciones pertenecientes al entorno SAP, todavía no pueden ser desarrolladas 
debido a que no se ha iniciado el proceso de migración de versión, que permitirá la 
introducción de las nuevas aplicaciones como son: business warehouse (BW), el customer 
relationship management (CRM) y el B2B con fabricantes. 
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A pesar de no poder ser desarrolladas, se procederá a realizar una breve descripción de las 
principales funcionalidades de las aplicaciones más relevantes en  el entorno SAP. 
8.3.1. ERP 
Principales funcionalidades 
Módulo de ventas: 
• Gestión de temporadas y flujo de ventas (pedido – cobro). 
• Determinación de fechas de entrega ATP y asignación de stock. 
Módulo de compras y producción: 
• Plan de producción. 
• Determinación fuente de aprovisionamiento y Purchase-to-Order (PTO). 
• Seguimiento y cumplimiento fechas de entrega. 
• Inspección de calidad. 
Gestión del transporte: 
• Transporte fábrica a centro de distribución. 
• Transporte centro de distribución a cliente. 
Distribución y almacenamiento: 
• Entradas de mercancías y posterior almacenamiento. 
• Distribución mercancías. 
8.3.2. BW (Business warehouse) 
Principales funcionalidades 
Ventas 
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• Previsión y reporting de ventas. 
Operaciones 
• Evaluación de los fabricante en base a precios, plazos de entrega,… 
• Evaluación de los transportes en base a los servicios prestados, los precios, la 
puntualidad en las fechas,… 
• Seguimiento de los stocks. 
8.4. Entorno Web 
8.4.1. Web de agentes y vendedores 
La web de agentes y vendedores es una nueva aplicación creada para un entorno web e 
interconectada con el sistema SAP AFS, que pretende ofrecer una gran ayuda a los 
representantes de Coflusa a la hora de comercializar los productos propios de la marca.  
Esta aplicación tendrá varias funcionalidades entre las que se encontrarán el alta para los 
nuevos clientes, la consulta de los clientes actuales, la creación de pedidos de venta tanto 
inicial como de reposición y el seguimiento de los clientes y sus pedidos realizados. 
Esta herramienta permitirá una mayor velocidad a la hora de gestionar las transacciones, 
así como una mayor facilidad en el manejo de las nuevas utilidades, ya que estas estarán 
integradas en el sistema informático. Antiguamente muchas de estás funciones debían 
hacerse en papel y posteriormente enviar un fax al departamento de comercial para que 
éste introdujera directamente en SAP los datos enviados. Afortunadamente con este nuevo 
sistema, se conseguirá tanto un ahorro de papel, como un ahorra de tiempo por parte del 
personal de comercial. 
A continuación se describirán las funciones más relevantes que se podrán realizar con esta 
aplicación. Las imágenes de estas utilidades, se encuentran en el anexo H.1. 
Venta inicial niño 
Desde esta opción los representantes podrán acceder al catálogo completo de Camper for 
kids con información detallada de cada opción. Con esta información, el representante se 
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presentará ante el cliente, y éste seleccionará que cantidad de opciones y tallas desea para 
la venta en su establecimiento. También se da la posibilidad de imprimir dicho catálogo, lo 
que permite a los representantes poder dar la información a los clientes cuando no se 
disponga de conexión a Internet, o durante eventos especiales como podría ser la venta en 
ferias de zapatos. 
Además de la visualización del catálogo, también se podrán realizar los pedidos a través de 
la web, teniendo un reflejo inmediato en SAP y pudiendo así abastecer lo más rápido 
posible al cliente. 
En el proceso de venta será necesario seleccionar las opciones deseadas así como las 
tallas que se desean solicitar, además se deberá introducir una fecha deseada de entrega 
por parte del cliente, para que Coflusa le entregue la mercancía ese día. 
Reposiciones 
Las reposiciones funcionan exactamente igual que la venta inicial niño, salvo por la 
diferencia que están únicamente enfocadas a la venta en el periodo de reposición, y por 
tanto el catálogo disponible será el de reposición. 
Seguimiento 
En el apartado de seguimiento, los representantes podrán realizar un seguimiento de los 
pares que compran sus diversos clientes. Existen dos tipos de seguimiento de pedidos. 
Situación general 
Desde esta opción se podrá tener un control de la situación de los pares de un determinado 
cliente durante una temporada, obteniendo información de la cantidad de pares pedidos, 
pares confirmados, pares cancelados, bloqueados, en el almacén, en proceso o expedidos. 
Además del detalle de las cantidades, también se podrán visualizar otros detalles como las 
cantidades de pares del pagador, por punto de entrega, por mes confirmado, por sexo, por 
concepto, por línea y por opción. 
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Detalle pedidos 
Se podrá consultar el detalle de los pedidos del cliente seleccionado. La información que se 
obtendrá por cada pedido será del solicitante, del punto de entrega, de la opción del sexo, 
de la cantidad pedida, y la información de las fechas de creación del pedido, de la 
confirmación del pedido, de la fecha deseada de recepción y de la fecha de expedición. 
Como información extra, también se podrá consultar la distribución de tallas de la cantidad 
de pares en cada pedido. 
Control de distribución 
Desde la opción de control de distribución, se podrán realizar las operaciones de alta de 
nuevos clientes, así como también de la evaluación de los puntos de venta de los clientes 
actuales, con el fin de poder averiguar, que tiendas cumplen con las expectativas de 
imagen que desea Coflusa y cuales no. 
Solicitud alta de clientes 
El proceso de solicitud de alta de clientes consistirá en una hoja de información relativa a 
todos los datos del cliente interesado con el fin de poder realizar un estudio de dicho cliente 
y aceptar o rechazar su solicitud en función de los datos obtenidos y de las políticas 
comerciales existentes. 
Para poder crear un nuevo código de cliente Coflusa, es decir dar de alta un nuevo cliente, 
será necesaria la cumplimentación del formulario de solicitud de alta, así como una copia 
del NIF, VAT o de una factura de otro proveedor hacia el cliente, así como también la ficha 
de control de distribución rellenada, dicha ficha se explicará a continuación.  
Cuando el departamento de Sales administration tenga toda la información, y la aprobación 
de los departamentos de comercial y créditos, creará el cliente en el sistema SAP e 
informará a los representantes del nuevo código de cliente. 
Clientes actuales 
En esta utilidad, se podrán realizar las evaluaciones de los diversos puntos de venta de 
cada uno de los clientes de cada representante.  
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Todas estas evaluaciones se guardarán en el sistema SAP, de manera que la obtención de 
los datos será fácilmente realizable, y se podrá controlar con mayor comodidad si los 
puntos de venta cumplen con las condiciones de calidad que exige Coflusa en las tiendas 
donde se vende su producto. En caso de que un punto de venta no cumpla las condiciones 
mínimas de imagen, coflusa podrá prescindir de la comercialización de sus productos en 
dicho punto de venta. 
8.4.2. B2C consumidores 
El desarrollo de un nuevo B2C (Business to customers, página web de Coflusa) para los 
consumidores, es uno de los objetivos prioritarios de Coflusa, ya que a través de él, se 
podrán realizar una gran cantidad de ventas por Internet. Esta aplicación actualmente ya 
existe, pero actualmente se han invertido muchos esfuerzos enana mejora sustancial de la 
aplicación, lo que conseguirá un aumento de las ventas a nivel mundial. 
El B2C actúa como una tienda normal de Coflusa, con algunas diferencias, ya que a 
cambio de pagar unos pequeños gastos de envío, el consumidor recibirá el zapato 
directamente en su casa, con la posibilidad de hacer devoluciones en caso de que este no 
cumpliera con sus expectativas. Con el B2C, además posibilita la compra a mucha gente 
que no dispone de una tienda Coflusa cerca de su lugar de residencia y por lo tanto les 
sería inaccesible de cualquier otra forma. 
La nueva página web, no será únicamente una herramienta para la venta de zapatos, sino 
que además, dispondrá de utilidades muy útiles para los consumidores como son las 
siguientes: 
• Catálogo de la temporada actual, con todas las opciones. 
• Búsqueda de zapatos. 
• Búsqueda de tiendas que comercialicen material Coflusa alrededor del mundo. 
• Tienda on-line para la compra de zapatos. 
• Atención al cliente, con todas las facilidades para la gestión de trámites para el 
consumidor. 
• Noticias de propias de coflusa y recortes de prensa. 
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A continuación se realizará una exposición detallada de las utilidades más importantes. Las 
que se han considerado de menor importancia, están descritas en el anexo H.2. 
Tienda On-line 
El objetivo principal del B2C, es la venta de zapatos por todo el mundo. Seleccionando la 
tienda on-line, el cliente podrá comprar cualquier par que este disponible, como si de una 
tienda normal se tratara. 
El consumidor deberá seleccionar su país de procedencia, y posteriormente aparecerán los 
escaparates con todas las opciones disponibles. Se pueden seleccionar varios tipos de 
escaparates en función de diferentes parámetros como pueden ser: hombre, mujer, 
novedades, opciones más vendidas, o por tipos de modelos. También se puede seleccionar 
una búsqueda de zapatos de la misma forma que con el buscador de zapatos. 
Una vez se ha seleccionado un zapato, se presentara la posibilidad de la elección de 
modelos similares, para que el consumidor pueda elegir el que más le guste. Una vez 
seleccionada la opción y talla deseada, se podrá añadir a la bolsa de la compra, hasta un 
máximo de cinco pares, para después proceder a su compra. El precio del zapato será el 
mismo que en cualquier tienda, exceptuando los gastos de envío en función de país de 
destino, pero con la ventaja de que el consumidor recibirá el producto en la puerta de su 
casa. 
Atención al cliente 
En la opción de atención al cliente se pueden encontrar diferentes utilidades tales como el 
cuidado del calzado, o las reclamaciones de los productos. 
E-Shop 
Ésta es la herramienta propia de atención al cliente, en ella el consumidor, podrá consultar 
el estado en le que se encuentra su pedido, ya sea éste pendiente de confirmación, 
confirmado o expedido. 
En el caso de que un cliente desee cancelar un pedido realizado, y siempre antes de que 
estado del pedido se expedido, mediante esta opción el cliente podrá anular su pedido, y el 
importe exacto le será devuelto inmediatamente. 
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En caso de que el producto ya haya llegado a casa del consumidor, y éste no esté de 
acuerdo con el par recibido, ya sea porque el envío ha llegado demasiado tarde, la talla no 
era la indicada, el producto esté defectuoso o simplemente no cumpla las expectativas del 
consumidor. El producto se podrá devolver sin cargo adicional, y a su llegada a las 
instalaciones de Coflusa, se abonará el importe exacto del zapato al cliente. 
La última opción existente, es el cambio de pedido, este se puede realizar siempre que el 
cliente ya haya recibido el producto en su casa. Si al llegar a destino, resulta que la talla no 
le encaja bien o que el modelo no le gusta o le molesta en los pies, el consumidor podrá 
realizar un cambio del zapato, tanto de talla como de modelo, por el que crea más 
conveniente. En caso de realizar un cambio por un zapato más caro, se creará un cargo 
adicional, y en caso de que el zapato sea más barato, se le abonará la diferencia. 
Descripción del proceso de compra on-line 
La compra on-line, es un proceso muy simple de realizar para los consumidores finales, 
pero detrás del cual hay un complejo sistema de intercambios de datos, plataformas de 
pagos y herramientas de gestión de clientes. 
El proceso de compra se inicia con la elección del zapato, la introducción de los datos 
personales del consumidor, así como el número de la tarjeta de crédito correspondiente. 
Una vez se realiza la compra, se genera una acción en la plataforma de pagos BIBIT, 
efectuando un análisis de riesgo del cliente en función de unos determinados parámetros. 
Si el cliente supera el análisis de riesgo, BIBIT autoriza el cobro del importe del zapato. 
Al mismo tiempo se genera otra acción en un CRM on-line llamado salesforce, en el que 
quedan guardados los datos del cliente, para poder ser consultados a posteriori, y poder 
presentar una atención más personalizada. 
La última acción generada es un pedido en el sistema SAP. En el que se deberá realizar la 
salida de mercancías, para que el par sea enviado al cliente, y posteriormente un cobro del 
importe del zapato. 
Una vez realizado el cobro en SAP, la plataforma BIBIT realiza el cobro del zapato al cliente 
y el proceso de compra queda concluido. 
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Figura 8.3. Proceso de ventas de la Compra On-line. 
Además del la compra de zapatos, los clientes también pueden realizar otras acciones 
posteriores a su compra, como puede ser una cancelación del pedido, una solicitud de 
devolución o un cambio de dicho zapato por otro diferente o por otra talla. Todas estas 
acciones también tienen su reflejo en el sistema SAP y en la plataforma de pagos BIBIT.  
El proceso de cancelación es el más simple de todos, y se puede realizar únicamente si 
desde Coflusa no se ha realizado la expedición. En caso de realizarse la cancelación, 
automáticamente en SAP se cancelará el pedido, y BIBIT cancelará también el proceso de 
cobro. 
El proceso de devolución es algo más complicado, ya que se realizará una vez el cliente 
haya recibido el par en su casa, y BIBIT haya realizado el cobro del zapato. En ese caso el 
cliente deberá devolver el par a Coflusa, solicitando antes desde la web a autorización para 
la realización de la acción. En el sistema SAP se deberá desbloquear el pedido, para poder 
realizar la entrada de mercancías del par en el almacén, y posteriormente realizar un abono 
del importe exacto. Una vez realizado este abono, BIBIT iniciará el proceso de abono del 
precio exacto del zapato en la tarjeta de crédito del cliente. 
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Figura 8.4. Proceso de devoluciones de la Compra On-line. 
Y el caso de cambios deberá dividirse en dos posibilidades: el cambio de talla o el cambio 
de modelo: 
• Cambio de talla: el cliente solicitará un cambio de talla, y en ese momento se 
deberá realizar en sistema, una acción de devolución, como se ha explicado 
anteriormente, y después el mismo procedimiento que el de la venta de un zapato, 
realizando la salida de mercancías y el cobro de la misma. En este caso BIBIT no 
se verá afectado, ya que al ser la misma opción, el precio de las dos tallas será el 
mismo y no deberá realizar ningún cobro ni abono adicional. 
• Cambio de opción: el cliente solicitará un cambio de opción, y en ese momento se 
deberá realizar en sistema, una acción de devolución, como se ha explicado 
anteriormente, y después el mismo procedimiento que el de la venta de un zapato, 
realizando la salida de mercancías y el cobro de la misma. En este caso BIBIT sí se 
verá afectado, ya que al ser una opción distinta, el precio de estas, posiblemente 
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será diferente, lo que implica que BIBIT deberá realizar un abono del zapato 
devuelto y un posterior cobro del nuevo zapato comprado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 8.5. Proceso de cambios de la Compra On-line. 
Estos son los procesos que se pueden realizar en la compra on-line, en el anexo H.2, se 
pueden encontrar una información  más detallada sobre todos estos procesos. 
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9. ANÁLISIS DE IMPACTO AMBIENTAL 
El efecto medioambiental que pueda ocasionar dicho proyecto será mínimo, ya que 
únicamente se rediseñarán procesos realizados en un sistema informático, lo que no 
supondrá ningún gasto extra considerable ni de papel ni de emisiones de ningún tipo. 
Una posible mejora de las emisiones de efecto invernadero, vendrá ocasionada por el 
mayor control de las mercancías durante el transporte, lo cual provocará un menor tráfico 
de camiones, y por tanto una menor emisión de gases debido al transporte. 
El impacto ocasionado sobre las personas que vayan a utilizar todos los procesos será 
positivo, debido a que agilizará y facilitará muchas de las tareas que deben llevar a cabo 
actualmente.
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10. PRESUPUESTO 
El primer coste a incluir en el presupuesto es el que ha dedicado el redactor a investigar y 
realizar reuniones para obtener la información necesaria para la correcta realización del 
proyecto. El número total de horas ha sido de unas 800 horas aproximadamente. 
Suponiendo un coste de 6 euros la hora, el coste total de investigación ha sido de 4800 
euros. 
Para la realización del proyecto, el redactor de dicho proyecto, ha necesitado la realización 
de un viaje a la plataforma logística de Coflusa en La Granada con un coste total de 200 
euros. 
Otro gasto añadido es de la redacción, tanto de la memoria como de los anexos. El tiempo 
utilizado en la redacción ha sido de aproximadamente 100 horas, suponiendo un coste 6 
euros la hora, el coste total de redacción ha sido de 600 euros. 
Tareas del proyecto Coste (euros) 
Investigación 4800 
Viajes 200 
Redacción 600 
Total 5600 
Tabla 10.1. Presupuesto del proyecto. 
Sumando las distintas tareas realizadas en el proyecto, el coste total para la realización de 
todo el proyecto ha sido de 5600 euros. 
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Conclusiones 
El punto principal de la realización del proyecto, es conseguir  mejorar el nivel  de servicio 
de la empresa Coflusa a sus clientes de forma que estos puedan comercializar los 
productos de la marca con la mayor facilidad posible. Este punto se conseguirá en breve 
con la implantación del sistema SAP AFS 6.0.  
Una vez analizados todos las datos necesarios de los distintos procesos, se han propuesto 
las mejoras pertinentes con el fin de mejorar los procesos de la cadena de suministro. 
En este momento no se pueden realizar unas conclusiones sobre el grado de consecución 
de los objetivos de dicho proyecto, ya que todavía no se iniciado el proceso de implantación 
del nuevo ERP. No obstante, es de esperar que una vez realizada la implantación total, el 
nivel servicio de Coflusa mejore notablemente. 
Uno de los puntos de los que si se pueden obtener conclusiones es en el diseño del nuevo 
producto: “Camper for Kids”, del que ya se ha realizado la comercialización de una 
temporada en España, y tanto los resultados obtenidos a nivel de comercial, como a nivel 
de creación de pedidos, realización de empaquetados y transportes, han sido muy 
satisfactorios. 
Se ha realizado también, la implantación de nuevas aplicaciones de soporte. La web de 
agentes de Coflusa, ya se encuentra en funcionamiento, facilitando considerablemente la 
labor de todos los representantes Coflusa y mejorando el nivel de servicio a los clientes. La 
aplicación de la web de Coflusa (B2C) está prácticamente finalizada, y en breve ya se 
podrá acceder a ella, para no sólo la compra de zapatos On-line, sino también para otras 
utilidades referidas a la marca Coflusa. 
Este proyecto forma parte de los varios proyectos realizados por el departamento de 
organización de la empresa Coflusa, con este proyecto, y otros muchos que se van 
realizando continuamente, se conseguirá situar a la empresa Coflusa en una situación 
privilegiada en el sector del calzado, tanto en España como a nivel mundial, con una gran 
mejora en las áreas de venta, planificación y distribución de todos sus productos. 
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